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El objetivo principal de la investigación fue formular un plan de negocio de 
exportación de filetes de mahi mahi de la empresa Del Valle S.A.C, hacia un mercado 
estadounidense, siguiendo la estructura propuesta por la Escuela de Comercio Exterior de 
ADEX. La investigación fue de tipo descriptiva no experimental, basándose en fuentes 
primarias tales como, entrevistas al Gerente de la empresa Del Valle S.A.C y especialistas 
en el tema de investigación y fuentes secundarias procedentes de las instituciones públicas 
y privadas involucradas en el tema; tanto en el país de origen, Perú, como el país destino, 
Estados Unidos. La investigación permitió determinar que el puerto de Los Ángeles, 
California, es el principal acceso del sistema comercial con los Estados Unidos con el 
mundo. Asimismo se identificó que la partida arancelaria 030489 la cual pertenecen los 
filetes de mahi mahi llegó directamente a dicho puerto, siendo este nuestro mercado 
destino donde los consumidores están cada día más interesados en consumir productos 
marinos saludables listos para cocinarlos o prepararlos y que tengan innovación en la 
presentación. Es así que el proyecto demostró viabilidad comercial y fue técnicamente 
factible la producción haciendo uso del servicio de producción por encargo. Además, la 
investigación mostró los requisitos y documentos que el mercado destino requiere para 
realizar una exportación de productos pesqueros. Finalmente, el proyecto demostró 
viabilidad económica y financiera, obteniendo como resultado un Valor Actual Neto 
Financiero de 12´302,420.15 soles y una Tasa Interna de Retorno Financiero de 3591.52 
%.. 




The main objective of the research was to formulate an export business plan for 
mahi mahi fillets from the company Del Valle S.A.C, towards a US market, following the 
structure proposed by the Foreign Trade School of ADEX. The research was non-
experimental descriptive, based on primary sources such as interviews with the Manager 
of Del Valle S.A.C company and specialists in research and secondary sources from 
public and private institutions involved in the subject; both in the country of origin, Peru, 
and the destination country, the United States. The investigation made it possible to 
determine that the port of Los Angeles, California, is the main access of the commercial 
system with the United States to the world. It was also identified that tariff heading 
030489 which belongs to the mahi mahi fillets arrived directly at said port, this being our 
destination market where consumers are increasingly interested in consuming healthy 
marine products ready to be cooked or prepared and that have innovation in the 
presentation. Thus, the project demonstrated commercial viability and production was 
technically feasible using the production service on request. In addition, the investigation 
showed the requirements and documents that the target market requires to export fish 
products. Finally, the project demonstrated economic and financial viability, obtaining as 
a result a Net Present Financial Value of 12'302,420.15 soles and an Internal Rate of 
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En los últimos años, el Mahi mahi, especie que resalta dentro de la variedad de 
recursos marinos que ofrece nuestro mar peruano ha desempeñado un papel protagónico 
en las exportaciones nacionales, debido que el 85 % del total de desembarques se destina 
al comercio exterior. Es así, que Perú desde el año 2014 es uno de los tres países que lidera 
las importaciones de mahi mahi congelado en estados Unidos, compitiendo con Ecuador y 
Taiwán. Siendo Taiwán el país que comparte la misma presentación, el producto taiwanés 
entró a competir directamente con el de Perú. 
En este contexto el objetivo general de la presente investigación es formular un plan 
de negocios de exportación para demostrar la viabilidad comercial de la exportación de 
filetes de mahi mahi de la empresa del Valle S.A.C hacia un mercado estadounidense y de 
tal forma demostrar si existe factibilidad técnica para la producción del producto y por ende 
si el negocio tiene rentabilidad económica y financiera para poder emprender el proyecto. 
Cabe mencionar que la metodología que se ha utilizado es la estructura propuesta por la 
Escuela de Comercio Exterior, ADEX. 
Asimismo, se detalla la ruta a seguir para realizar la gestión exportadora en términos 
de venta Cost and Freight (CFR) al país destino, Estados Unidos, estado de California. Otro 
factor considerado es el procedimiento del proceso productivo, el cual demuestra que a 
partir del procesamiento local del recurso mahi mahi y de su colocación en el mercado 
estadounidense bajo la presentación de filetes de mahi mahi congelado con tratamiento de 
Monóxido de Carbono (CO), se obtienen beneficios económicos y financieros como se 
demostrará más adelante. 
La investigación se justifica en que la empresa Del Valle S.A.C está interesado en 
ampliar su mercado a nuevos horizontes donde pueda brindar un producto de calidad a 
precio competitivo, incrementando sus ventas al mercado exterior y no solo abastecer al 
mercado nacional. Además, servirá como guía de estudio a investigaciones futuras 
enfocadas en negocios internacionales. 
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1. MARCO TEORICO 
 
 
1.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
1.1.1. Antecedentes Nacionales 
 
D. Armas (2004), en su tesis denominada ¨Estudio de pre-factibilidad para 
la exportación peruana de filetes de perico congelado a los Estados Unidos de 
América¨, realizada en la Pontifica Universidad Católica del Perú, Facultad de 
Ciencias e Ingeniería, tiene como objetivo determinar, evaluar y concluir sobre la 
viabilidad económica y financiera del proyecto de pre- inversión para la exportación 
de filetes de perico congelado y a su vez analizar las exportaciones peruanas de 
perico. Asimismo identifica oportunidades de negocio de perico en el mercado de 
EE. UU. Es sus conclusiones se destaca que existe un crecimiento real en el consumo 
de pescados y mariscos en general y de perico en particular, debido a los cambios 
alimenticios de los consumidores estadounidenses quienes ahora valoran más los 
productos nutritivos. 
De esta manera también concluye que el perico consumido en los Estados 
Unidos proviene mayormente de las importaciones, en un 90% y el 10% restante 
proviene de sus costas. La investigación también menciona que a nivel federal, los 
estados de Florida y California muestran crecimiento de consumo de filetes de perico 
congelado. En el segundo capítulo de la investigación ser realiza un análisis en cuanto 
al tamaño y localización de la planta procesadora, se concluye que se requiere un área 
de terreno de 2,700 m2 , área construida de 883 m2 para procesar 1,200 TM producto 
terminado al año, es decir 6 TM diarias de filetes de perico congelado. En dicha 
investigación para determinar la localización de planta aplican el concepto de 
microlocalización y macrolocalización, donde se aplica una  encuesta a directivos y 
empresarios pesqueros, llegando a construir una matriz de enfrentamiento en la 
microlocalización y macrolocalización, la cual da como resultado que Paita es la 
provincia elegida para la instalación de la planta por ser una zona pesquera donde 
están concentradas la mayoría de las plantas de proceso y congelamiento. Además la 
posibilidad de instalación en la zona franca Ceticos- Paita representa una ventaja en 
términos de beneficios tributarios y aduaneros. 
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La investigación también concluye que el proceso productivo, de acuerdo a 
los rendimientos de la producción, para procesar 6 TM se requiere de 15.8 TM de 
perico entero fresco. 
Finamente la investigación concluye que para llevar a cabo el proyecto la 
inversión que se requiere asciende a 567,583 dólares americanos, de los cuales el 
57% corresponde a la inversión fija y el 43% al capital de trabajo. El financiamiento 
se obtendrá a través de un préstamo bancario al Banco Interamericano de Finanzas 
(BIF), el cual de amortizara en 4 años de gracia con amortización por mensualidades 
constantes a un 11% de interés efectivo anual. Por último, el proyecto generara una 
TIR de 49% para los inversionistas, la inversión se recuperará en 2 años y 9 meses 
iniciado el proyecto. 
Dicho proyecto es importante para la presente investigación porque presenta 
un análisis de la viabilidad comercial, factibilidad técnica y rentabilidad económica 
financiera de la exportación de filetes de perico congelado, el cual tiene 
características similares al de nuestra investigación. 
Baca, González, Urrunaga, y Méndez (2007), en su artículo denominado 
¨Plan de Negocios para la exportación de empanizados de calamar gigante al 
mercado de Estados Unidos¨, realizado en la Universidad ESAN, reportan los 
hallazgos de la tesis del mismo título presentada por los autores en el 2006 para optar 
de grado de Magíster en Administración. El proyecto propone abarcar el 
aprovisionamiento de la materia prima en el puerto de Paita (por medio de pescadores 
artesanales), la producción en planta y la exportación directa al mercado de 
California, Estados Unidos. El producto es empanizados de calamar gigante, 
presentación tipo Nuggets listos para servir y consumir luego de descongelarlo 
brevemente y de calentarlo. 
La selección del mercado de destino se realizó tomando en cuenta los 
siguientes aspectos: Estados Unidos es el segundo importador mundial de productos 
marinos; en cuanto al producto, empanizados marinos, el valor de las importaciones 
realizadas por Estados Unidos tuvo un incremento de 48 % en relación con el año 
2003. 
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El proyecto ya ha sido desarrollado y muestra los siguientes resultados: la 
evolución económica se realizó tomando en cuanta un horizonte de 10 años, la 
inversión ascendió a 1.4 millones de dólares, el flujo de ingresos está compuesto por 
las ventas, las cuales tienen una proyección del primer al quinto año de seis 
contenedores anuales o medio contendor mensual, lo que equivale al mínimo lote que 
puede ofertarse al mercado exterior. En el sexto año se estima ventas de 42 
contenedores anuales alcanzando una participación del 0.18% de las importaciones 
del mercado objetivo. 
Los flujos de egresos se componen de costos y gastos, ambos rubros 
representan el 43% de este, con lo que el margen operativo seria de 57%. El margen 
que resulta es por la agregación del valor y su colocación en el mercado internacional 
como producto terminado. La evaluación de la rentabilidad se considera una tasa de 
descuento del 17 % y una TIR de 48%. 
Dicho artículo es importante para nuestra investigación porque la propuesta 
del plan de negocio en cuanto a producto, mercado y factibilidad técnica ya ha sido 
desarrollada y los resultados demuestran que la factibilidad técnica del plan de 
negocios se complementa con una evidente rentabilidad y liquidez. Lo cual queda 
demostrado que Estados Unidos es un mercado atractivo para nuestros productos del 
mar y además rentable. 
Chirinos, Adachi, De la Torre, Ortega y Ramirez. (2009), en su investigación 
denominada Industrialización y Exportación de derivados de la pota, realizado 
en la Universidad ESAN; busca evaluar la factibilidad económica de un Plan de 
Negocio orientado a explotar la pota en Paita a través del procesamiento y 
exportación de sus derivados. Los objetivos de dicho estudio son analizar la 
viabilidad del producto, determinar el mercado objetivo para la exportación de 
derivados de la pota e identificar aquellos derivados con mayor potencia de demanda 
y factibles de producirse en Paita. 
El estudio se divide en 5 capítulos; el capítulo 1 presenta el marco teórico y 
la metodología utilizada la cual es de tipo exploratoria y cualitativa; el capítulo 2 
describe de manera detallada el mercado específico especialmente de la pota, con 
revisión de la literatura y entrevistas a expertos para determinar el mercado objetivo 
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y los derivados de la pota a exportar. En este capítulo se demuestra que existe 
viabilidad del producto donde se destacan atributos como: abundancia, valor nutritivo 
y amplia variedad de uso, acerca de la competencia global con otras especies tiene la 
ventaja de estar disponible a lo largo del año. También puede comercializarse como 
sustituto de otros cefalópodos. La investigación del mercado determinó que China es 
uno de los mayores importadores mundiales de pota debido al consumo interno y la 
reexportación del producto con valor agregado. En comparación con otros países de 
destino, China ofrece mayores oportunidades debido a la relación comercial que 
tienen con el Perú y a las mayores condiciones del acceso al mercado. Las entrevistas 
a expertos del sector y las características de mercado destino definieron los derivados 
de pota a exportar: filetes y aletas crudas congeladas, además de la presentación de 
productos. 
El capítulo 3 desarrolla el análisis estratégico del plan de negocios, 
concluyendo que mediante el plan de estratégico desarrollado es factible la creación 
de una empresa nueva dedicada a la exportación de derivados de pota. La 
investigación determinó la conveniencia de producir mediante la tercerización de 
mano de obra. 
El capítulo 4 desarrolla la propuesta del plan de negocio de la 
industrialización y exportación de derivados de la pota el cual tendrá un cliente chino 
en el puerto de Dalian. Por último en el capítulo 5 se realiza la evaluación financiera 
la cual mostró que el proyecto es rentable económica y financieramente con un 
VANE de 397 mil dólares, considerando una tasa de 40% y una TIRE de 191% anual. 
Dicha tesis es importante para la presente investigación porque en el análisis 
de mercado nos presenta que los productos hidrobiológicos de nuestro país tienen 
demanda en el mercado internacional. Además la propuesta del plan de negocio 
demuestra viabilidad comercial, factibilidad técnica y rentabilidad económica y 
financiera. 
Espinoza, Perleche, Ramirez, Romero y Vallejo (2011), desarrollan el estudio 
denominado Plan de Negocio para la exportación de colas de langostino 
congelado al estado de Pennsylvania en EE.UU, en la Universidad Nacional 
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Pedro Ruiz Gallo, Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, Escuela de 
Comercio y Negocios Internacionales. Dicho estudio plantea un plan de negocio para 
la exportación de langostino, el cual se divide en cinco capítulos. 
El capítulo I describe el producto a exportar el cual es un crustáceo, 
langostino, también conocido como camarón de mar, cuyo nombre científico es 
Penaeus Kerathurus. Pertenece a la partida arancelaria 030613110: Langostino entero 
congelado. Sus zonas de cultivo son Tumbes y Paita. Se distribuye desde el Norte del 
Golfo de California hasta Tumbes en el Perú. 
En el capítulo II describe el potencial y mercados del producto, donde los 
principales países importadores son Estados Unidos, Japón, España y Francia. 
Además es un producto de alto valor nutritivo porque contiene selenio, ácidos grasos, 
omega 3, niacina y magnesio. 
En el capítulo III se desarrolla el estudio de mercado en el país destino, el cual 
nos dice que el langostino es la comida del mar número uno en los Estados Unidos, 
a pesar de los problemas económicos del país, llegando a recobrar en el 2002 su 
demanda después de una disminución del 40% de los precios al menudeo. 
Entre los factores del consumo, los norteamericanos prefieren productos 
alimenticios, frescos, prácticos y fortificados. 
En el capítulo IV se describe el análisis de la oferta y la demanda, dicha 
investigación dice que los hispanos, asiáticos y afroamericanos son su público 
objetivo, los cuales representan el 33.96% de la población de Estados Unidos en total. 
Los hogares que más compran pescados y mariscos son la población del Noreste de 
Estados Unidos y la edad de los mayores compradores son personas entre 55 y 64 
años. 
Las compañías camaroneras operar en diferentes niveles, con capacidades 
diferentes como: importadores, procesadores, agentes de bolsa, mayoristas, 
distribuidores y proveedores del sector de servicios de alimentos. Los desembarques 
de EE.UU de langostino fueron 301.1 millones de libras. Los principales estados que 
importan son: Michigan, Ohio, Pennsylvania, Maryland, Carolina del Norte, Illinois, 
Connecticut, Missouri, Minnesota. En la investigación 
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el mercado objetivo es Pennsylvania porque su demanda es creciente y su población 
está compuesta por hispanos afroamericanos y asiáticos. 
En el capítulo V la investigación concluye en instalar la planta de 
procesamiento en el departamento de Tumbes, porque la zona presenta un clima apto 
para la crianza del langostino. 
Por último el capítulo VI nos describe la presentación del producto el cual es 
en cajas de cartón corrugado. De esa forma llegara al país destino. 
Dicha tesis es importante para nuestra investigación porque nos demuestra que 
Estados Unidos es un país atractivo para plantear nuestro plan de exportación. 
M, Guaylupo Lizano (2016), en la tesis denominada ¨Plan de negocio de 
exportacion de Mahi Mahi al estado de Florida¨, realizada en la Universidad 
Nacional de Piura, Facultad de Ciencias Administrativas, tiene como objetivo 
conocer la viabilidad comercial, factibilidad técnica y la rentabilidad del negocio 
mediante los indicadores VAN y TIR. La investigacion se justifica en dos razones; 
que los hallazgos se utilicen como fortalecimiento de futuras investigaciones en 
materia de comercio exterior e incentivar al empresario del sector de productos 
hidrobiologicos a invertir en proyectos de exportacion. 
La estructura que compone la investigacion es el esquema elaborado por 
David Paredes Bullón, funcionario de Promperú en el año 2006, pero modificado por 
el inivestigador en la parte inicial de la estructura para inciar con la preseleccion del 
mercado objetivo. Es asi que la investigacion se divide en 8 capitulos; el capitulo 1 
presenta la pre-selección del mercado destino a traves de las variables participacion 
de las importaciones, participacion promedio anual y la tasa de crecimiento 
promedio, realizando un esquema de puntuacion llegando a determinar como 
mercado destino Estados Unidos, Estado de Florida. 
El capitulo 2 describe el plan estrategico y plan organizacional, 
determinando la misión y visión del negocio, asimismo detalla el analisis interno y 
externo a través de un FODA el cual demuestra que las principales oportunidades 
de la organización son la flexibilidad en la toma de decisiones y el conocimineto de 
las herramientas de inteligencia comercial para la busqueda de nuevos nichos 
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de mercado; como debilidades describe la falta de experiencia en el sector de 
hidrobiológicos y limitados recursos para invertir. Considera como amaneza la veda 
del producto y las regularizaciones del mercado destino. 
En el capítulo 3 se realiza el estudio de mercado, se identifica la demanda y 
el producto a exportar, el cual es porciones de perico congelado. El cual sera 
exportado al estado de Florida por el puerto de Dante. 
En el capítulo 4 se detalla el plan de markenting, tomando las variables 
producto, precio, plaza y promoción. Con el fin de elaborar y seleccionar estrategias 
para poder llegar al mercado destino. En este capitulo se determina que la 
presentacion del producto será porciones de perico de 4, 6 y 8 onzas, envasados en 
bolsas al vacio el cual permitirá la prolongacion del estado fresco del producto 
evitando se descomponga o se deshidrate, el precio de exportación que se determino 
asciende a US$ 8.90/ kg. la plaza elegida en la investigación es mediante Broker o 
comisionistas y la promoción del producto se realizara en la asisitencia de la feria 
internacional America´s Food & Beverage Show & Conference, rueda de negocios, 
pagina web e investigaciones de mercado. 
En el capítulo 5 se desarrollo el plan de operaciones, el cual describe el 
proceso productivo del producto y la ficha tecnica del mismo. Ademas la forma de 
abastecimiento de los insumos para desarollar sin incovenientes el proceso 
productivo. 
En el capitulo 6 se describe el plan logistico, el cual detalla las variables 
producto, precio y cantidad para llevar a cabo el contrato de compra y venta 
internacional. La investigacion determina que se realizaran cuatro exportaciones al 
año. 
En el capítulo 7 se desarrolla el plan financiero, el cual muestra que el 
proyecto es rentable con una VANE de S/ 1´806,780.04, el VANF de S/ 
2´101,497.97; la TIRE de 234% y TIRF de 267%. 
Dicha tesis es importante para la presente investigacion porque la propuesta 
de plan de negocio demuestra viabilildad comercial, factibilidad técnica y 
rentabilidad económica financiera. Quedando claro que el mercado 
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estadounidense esta abierto para recibir productos peruanos altos en niveles 
nutricionales, practicos y sencillos de preparar. 
1.1.2. Antecedentes Internacionales 
 
P. Alcivar y A. Córdova (2012), en su tesis denominada ¨Plan de Negocio 
para la exportación de tilapia roja enlatada a los Estados Unidos¨, realizada en 
la Universidad de las Américas, Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas. 
Dicha investigación plantea elaborar un plan de negocio para la exportación y 
comercialización exitosa de un producto del mar del Ecuador con un valor agregado 
como es la tilapia roja enlatada a los Estados Unidos. En sus conclusiones se destaca 
que Ecuador representa el 56.24 % de las importaciones de tilapia en todas sus 
presentaciones a Estados Unidos; es así que Estados Unidos demuestra ser un 
mercado atractivos para exportar productos del mar y productos en conserva. La 
investigación propone introducir este producto a dicho mercado a través de un 
Broker. Finalmente el proyecto se evalúa en un escenario apalancado, donde los 
resultados son los siguientes: TIR 65.51%, VAN de US$ 89,562.55. 
Dicho proyecto es importante porque en el análisis de mercado nos presenta 
las conclusiones que Estados Unidos es el segundo importador mundial de productos 
del mar y por tal resulta un mercado importante para exportar nuestras riquezas 
marinas. Además la evaluación económica financiera del proyecto demuestra 
evidente rentabilidad de la exportación de tilapia enlatada al mercado 
estadounidense. 
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1.2. DEFINICIONES DE PLAN DE NEGOCIO DE EXPORTACIÓN 
 
Según Llamazares García-Loma1 (2014), un plan de negocio de exportación es 
una herramienta imprescindible para cualquier empresa que quiera iniciar o consolidar 
su posición en mercados exteriores. El objetivo del Plan es dar respuesta a las 
principales cuestiones que se plantean en la elaboración y puesta en práctica de la 
estrategia de comercio internacional: 
a) ¿Cómo seleccionar los mercados de mayor potencial y accesibilidad para sus 
productos? 
b) ¿Cuál es la forma de entrada (canal de comercialización) más adecuada? 
c) ¿Qué acciones deberán llevarse a cabo en sus políticas de marketing (producto, 
precio, comunicación)? 
d) ¿Cuáles son los recursos necesarios para cumplir con los objetivos de ventas y de 
rentabilidad que se establecen? 
 
 
Un plan de negocio de exportación debe estructurarse en etapas claramente 
diferenciadas que siguiendo el orden secuencial de las operaciones de comercio 
exterior, analicen cada uno de los aspectos clave de la estrategia de la empresa en 
relación a los mercados internacionales. 
Según Paredes Bullon 2 (2011), el plan de negocio de exportación es un 
resumen detallado de la empresa existente, que sirve para ayudar a conocer el negocio, 
sus antecedentes, los factores de éxito o fracaso, las estrategias y metas. Lleva la idea 
de negocio hacia el ámbito internacional, por ser este plan hacia el mercado exterior. 
Además, busca el producto de la empresa seleccionado para exportar al país 




1 Llamazares García – Loma: Economista, 30 años de experiencia profesional en el ámbito de comercio 
exterior y los negocios internacionales. Experto en marketing y negociación internacional. Conferenciante en 
foros nacionales e internacionales y profesor en escuelas de negocio (IE Business School, EOI, CECO). 
 
2 Paredes Bullón: Licenciado en Administración de Negocios Internacionales de la Universidad Nacional 
Mayor de San Marcos, especialista  y  conferencista  en  Planes  de  Negocio  de  Exportación.  Actualmente 
es funcionario de PROMPERU, responsable de coordinar los programas de capacitación de empresas 
exportadoras y potenciales exportadoras en la elaboración de planes de negocios de exportación - PLANEX, 
tanto en Lima como en regiones. 
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sufrir dicho producto para vencer las exigencias del mercado, el perfil del cliente, es 
decir, el consumidor, los canales de distribución, el precio de exportación. 
Por último, para la Small Bussines Administration (SBA, 2011)3, el plan de 
negocio de exportación es una herramienta que resulta adecuada para mantener un 
equilibrio de los requisitos relacionados a las diversas oportunidades que existen 
dentro de los mercados internacionales con las características esenciales del producto 
o servicio que la empresa desea ofrecer. 
 
Finalmente, consideremos que un Plan de negocios de exportación es una 
herramienta útil que ayuda al empresario a conocer su posición frente al mercado 
exterior. Le ayuda a tener conocimiento de los posibles riesgos con los que puede 




1.3. IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIO DE EXPORTACIÓN 
 
 
De acuerdo con Paredes Bullon (2011), el empresario que no planifica se 
encontrara desorientando y sorprendido por los cambios repentinos del mercado, saber 
lo que ocurrirá por una acción determinada permite tener una dirección a donde 
queremos llegar y permite a los miembros de la empresa logren el mismo objetivo. Un 
plan de negocio debe ser la razón de ser del gerente, un gerente que no tenga un plan 
de negocio es muy vulnerable a las amenazas de los competidores y del mismo mercado 
no podrá administrar los riesgos empresariales. Además el plan de negocio nos brinda 
la siguiente información: 
a) Especifica responsabilidades y formas de evaluar. 
b) Ayuda a vender la idea de negocio interna y externamente. 
c) Transmite al personal una idea clara de lo que se quiere lograr. 
d) Favorece el proceso de internacionalización de la empresa. 
e) Identifica los problemas y las oportunidades existentes. 
 
 
3 La SBA es la Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequeña Empresa, agencia independiente del 
Gobierno Federal de Estados Unidos para ayudar, aconsejar, asistir y proteger los intereses de las pequeñas 
empresas, para preservar la libre empresa competitiva y economía de la nación. 
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f) Genera compromisos dentro de la empresa. 
g) Permite proyectarse en los planes de la empresa para los siguientes años 
 
 
Por otro lado Llamazares García-Loma (2014), nos dice que la planificación  es 
esencial para cualquier tipo de actividad empresarial. Antes de aventurarse en mercados 
internacionales las empresas tienen que elaborar un Plan de Exportación ya que este 
documento les servirá para fijar sus objetivos, asignar eficazmente sus recursos y 
determinar qué países ofrecen más potencial para sus productos, así como la forma de 
llegar a sus clientes y cómo hacerles ofertas competitivas. 
Finalmente, la Small Bussines Administration (SBA, 2011), sostiene que 
realizar un plan de negocio de exportación es importante porque nos ayudara a guiar la 
dirección futura del negocio y a ser más conocedores del mismo, lo cual es fundamental 
para la toma de decisiones. 
Además que la planificación adecuada permite que el esfuerzo exportador 
refleje la realidad, no "conjeturas". Partir de una evaluación honesta y de continuar con 
un plan realista son los primeros pasos importantes. 
 
 
1.4. ESTRUCTURAS DEL PLAN DE NEGOCIO DE EXPORTACIÓN 
 
Cabe mencionar que no existe un documento oficial que indique los pasos a seguir 
para la elaboración de un plan de negocio de exportación. Aunque en los distintos 
documentos analizados la estructura en general es similar. A continuación los 
diferentes modelos propuestos: 
 
1.4.1. Modelo de un plan de Negocio de Exportación según la Small Business 
Administration (SBA, 2011) 
La SBA sugiere un modelo de plan de negocio de exportación que se 
muestra a continuación: 
Capítulo 1. El uso de este planificador. 
 
El Planificador de negocios de exportación es una herramienta adaptable 
para propietarios de pequeñas empresas que están explorando la exportación. Al 
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utilizar el planificador, puede trabajar a través de los procesos críticos de la 
preparación para la exportación y la planificación a través de un documento ya 
hecho, de fácil acceso, que puede actualizarse y calcular el tiempo una y otra vez a 
medida que crece su negocio de exportación. Si tiene un producto o servicio exitoso, 
podría aumentar las ventas y ganancias a través de la exportación. 
Capítulo 2. Introducción a la exportación. 
 
En este capítulo la SBA nos brinda conceptos básicos de la exportación, los cuales 
nos guiará de una manera organizada y estratégica al proceso de exportación. 
Capítulo 3. Formación y Orientación. 
 
A medida que avance a través del proceso de preparación para la 
exportación y comience a identificar las oportunidades y el potencial exportador, es 
probable que tenga más preguntas que cuando comenzó. Afortunadamente, hay una 
gran cantidad de servicios de formación y asesoramiento disponibles. Estos van 
desde la información para el exportador que recién comienza, que es la determinación 
de preparación para la exportación, a la formación más avanzada y el asesoramiento 
de oportunidades conforme su aventure de exportación crece. 
 
Capítulo 4. Conceptos básicos: Creación de un Plan de Negocios de 
Exportación. 
 
En este capítulo se brinda la siguiente información: 
 
a) La importancia de la planificación; 
b) Preparación de la exportación; 
c) La caracterización de su negocio actual; 
d) Llevar a cabo un análisis de la industria; 
e) La identificación de los productos con potencial exportador; 
f) Comerciabilidad; 
g) La determinación de sus necesidades de expansión; 
h) Determinar sus metas de exportación. 
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Capítulo 5. Desarrollo de su plan de marketing. 
 
El plan de marketing incluye todo, desde la comprensión de su mercado 
objetivo y su posición competitiva en ese mercado, a cómo va a llegar a ese mercado 
(sus tácticas) y diferenciarse de su competencia con el fin de hacer una venta. 
En este capítulo se desarrolla el presupuesto de marketing de la pequeña 
empresa. En esencia, se esbozarán los costos de cómo se van a lograr sus objetivos 
de marketing dentro de un cierto plazo de tiempo. 
Si no tiene los fondos para contratar a una empresa de marketing o incluso el 
personal para una posición dentro de la empresa, hay recursos disponibles para 
guiarle a través del proceso de escritura de un plan de marketing y el desarrollo de 
un presupuesto de mercado. 
No olvidar ajustar el presupuesto cuando sea necesario y mantenga la vista en 
el ROI (Retorno de la Inversión). 
Capítulo 6: Financiamiento de su exportación. 
 
La Administración de Pequeños Negocios de EE.UU. (SBA) ofrece 
programas de garantía de préstamos para ayudar a las pequeñas empresas a vender 
productos o servicios en el extranjero. Estos programas de préstamos de la SBA son 
importantes porque la mayoría de los bancos en los Estados Unidos no ofrecen 
préstamos para capital de trabajo nacionales. 
Es importante señalar que la exportación de capital de trabajo es diferente 
a los préstamos comerciales domésticos. 
Debido a esto, es necesario saber que los prestamistas son competentes en 
la terminología y financiación de exportaciones para apoyar sus ventas de 
exportación. 
Capítulo 7. Hojas de trabajo de contabilidad: Cálculo del coste, el 
pronóstico financiero y el precio del producto. 
Este capítulo desarrolla la previsión de las ventas de los primeros cinco 
años, proyecta el costo de los bienes vendidos, información de exportación de 
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Costos internacionales, los gastos de comercialización, cálculo de la proyección de 
ingresos, el punto de equilibrio, formas de pago internacional, los métodos de los 
precios internacionales, los gastos internacionales, pronósticos de ventas, otros 
factores de precios a tener en cuenta y por último la determinar las condiciones de 
venta. 
Capítulo 8. La utilización de la tecnología para exportar con éxito. 
 
En este capítulo se equipara el negocio con la tecnología y sugiere el uso 
de las herramientas de comercio electrónico para poder realizar negocios con clientes 
en todo el mundo casi tan fácilmente como con los del otro lado de la ciudad.Brinda 
una visión general como introducir una nueva forma de hacer negocios y explicar 
cómo se puede utilizar el comercio electrónico a su favor. 
 
 
Capítulo 9. El nuevo plan de marketing: Resumen, línea de tiempo y 
actualizaciones. 
A medida que continúe la revisión y actualización de sus planes de 
exportación, se recomienda que mantenga su Plan de Marketing actualizado. De esta 
manera, siempre tendrá una versión actual disponible para compartir con el personal, 
banqueros, inversores, y otros. Establecer su calendario para volver a revisar la Guía 
aproximadamente cada seis meses(O con mayor frecuencia en el caso de cambios 
importantes en sus planes). 
Además, puede utilizar las hojas de programación como un barómetro 
permanente de dónde está ubicado con su plan de exportación. 
Capítulo 10. Transporte y Documentación 
 
Este capítulo nos brinda información del papel del Agente de Carga, el 
modo de Transporte, la documentación necesaria para llevar a cabo el proceso 
exportador, embalaje del producto a exportar 
Además, incluye: Glosario de términos y abreviaturas, lista de 
formularios, hojas de trabajo e índice. 
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1.4.2. Modelo del Plan de Negocio de Exportación (PLANEX), promovido por la 
Comisión de Promoción del Perú para la Exportación y el turismo 
(PROMPERÚ, 2006)4 
Promperú presenta el siguiente modelo de plan de negocio de exportación: 
 
1.0 Resumen Ejecutivo 
 
1.1 antecedentes de la empresa 
 
Elaborar una pequeña descripción de la empresa. 
 
1.2 Misión del Negocio. 
 
Describir la misión de la empresa. 
 
1.3 Objetivo del Negocio. 
 
Mencionar los objetivos generales y específicos que se propone alcanzar la 
empresa. 
1.4 Resultados del Estudio del Mercado. 
 
1.5 Resultados del Plan de Operación 
 
1.6 Resultado Plan Financiero 
 
Mencionar la proyección del Flujo de caja, Ventas, Beneficio, Beneficio Bruto 
%, Capital requerido para el negocio, Capital Propio y Financiamiento 
expresado en Dólares Americanos, VAN, TIR (%). El tiempo de recuperación 
(Años). 
2.0 Antecedentes de la Empresa. 
 
2.1 La Empresa. 
 
Describir una breve historia del origen de la empresa, el cómo surgió la idea de 




Comisión de Promoción del Perú para la Exportación y el Turismo: es un Organismo Técnico Especializado 
adscrito al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, encargado de la promoción del Perú en materia de 
exportaciones, turismo e imagen. Del sitio: http://www.promperu.gob.pe 
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2.1 Idea de Plan de Negocio. 
 
¿Cómo surge la idea de negocio?, ¿Qué beneficios traería la implementación 
del negocio?, ¿Qué dificultades cree encontrar en la elaboración del negocio? 
2.3 Financiamiento Requerido. 
 
Si accede al crédito bancario o inversión misma de la empresa para que 
requiriera el financiamiento en el negocio. 
2.4 Oportunidades del Negocio. 
 
Describir las oportunidades de negocio encontradas en el entorno. 
 
2.5 Propuesta del Plan de Negocio. 
 
Describir cual sería la propuesta para la elaboración del plan de negocio y a 
que mercados está interesado dirigirse. 




Responde a respuesta a la pregunta: ¿Qué queremos que sea la empresa en los 
próximos años? En ella se define y describe la situación futura que se desea 
tener para la empresa, considerando y dentro de ella la actividad exportadora. 
El propósito de la visión es guiar, controlar y alentar a la empresa en su 
conjunto para alcanzar un estado deseable 
3.2 Misión 
 
Responde a la respuesta a la pregunta: ¿Para qué existe la organización? Define 
el negocio al que se dedica la empresa, las necesidades que cubren con sus 
productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla y la imagen que esta 
transmite al público, y que se utilizará como base para iniciar las actividades 
de exportación. 
3.3 Análisis Interno 
 
Mencione las fortalezas y debilidades que se ha encontrado en la empresa. 
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3.4 Análisis Externo 
 
Mencione las Oportunidades y Amenazas que se ha encontrado en  la empresa. 
3.5 Análisis FODA. 
 
3.6 Análisis de Competencia. 
 
Detalle que empresas de la competencia conoce y que características ha 
encontrado para mejora de su empresa. 
3.7 Equipo Planex. 
 
Empresa, Identificación, área, Cargo, funciones. 
 
4.0 Estudio de Mercado. 
 
4.1 Producto/ Servicio. 
 
Nombre del producto, N° Partida Arancelaria, Descripción, Formas de 
presentación, variedades, especies, bondades, usos y aplicación, principales 
mercados, entre otros datos. 
4.2 Análisis del Mercado 
 
Seleccionar 3 países para la evaluación del mercado objetivo, desarrollar las 
preguntas, representarlas en gráficos y redactar explicación del mismo. 
Reportar los datos del país seleccionado en el Esquema Ficha País. Esquema 
de Exigencia de Producto. 
4.3 Perfil del Cliente. 
 
Describa el perfil del consumidor del producto estrella que desea exportar. 
 
4.4 Medición de Mercado. 
 
Utilizar la razón de la cadena Q = n*p*q 
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6.0 Plan de Operaciones. 
 
6.1 Ventaja Competitiva- Producción y Comercialización. 
 
Describa las características que considere como ventaja competitiva de su 
negocio. 
6.2 Ficha Producto- Insumo. 
 
Rellenar los datos de la Ficha Producto- Insumo 
 
6.3 Cadena de Producción 
 
Describa el proceso de Producción del Producto 
 
6.4 Proyección de Producción. 
 
En el Capítulo 4, se desarrolló la proyección de la demanda objetivo, la cual 
sirve para planificar la producción mensual y anual. Además, servirá para 
planificar la cantidad necesaria de insumos y trabajadores durante el año. 
6.5 Costo de Producción. 
 
Para realizar el Costo de Producción es muy importante identificar qué es Costo 
y qué es Gasto. El costo de producción implica cualquier desenvolvimiento de 
dinero para producir el producto, desde el pago por el insumo hasta el 
transporte de este mismo hasta que inicie y finalice la producción. El gasto esto 
todo desembolso de dinero que se realiza para vender el producto. Se debe tener 
en cuenta si son costos fijos o variables, en el anterior punto se realizó un 
pequeño inventario de toda la empresa. Para su producto seleccionado, por 
favor tomar solo los trabajadores, maquinarias e 
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insumos relacionados con dicho producto, El tipo de costo puede ser fijo o 
variable. 
7.0 Plan Logístico. 
 
7.1 Contrato de Compra y Venta 
 
El contrato de Compra y Venta es la base para realizar el Plan Logístico. Esto 
se debe a que en este documento se acuerda 3 variables muy importantes en 
una negociación: 
Producto: Debe describirse qué tipo de producto es para poder realizar 
la mejor distribución del producto debido a que nuestra carga recorrerá 
territorio nacional e internacional. Por lo cual debe estar bien protegida 
(envase). 
También se tiene que clasificar si es: 
a. Carga General o Normal (No requiere de un tratamiento especial) 
b. Carga Perecible (Alimentos, frutas, productos pesqueros, carnes, etc.) 
c. Carga Frágil (Cerámica, vidrio, electrónicos) 
d. Carga Peligrosa (Químicos, armas, explosivos, hielo seco, etc.) 
e. Carga Valorada (Joyas, artesanías de oro, piedras preciosas, billetes, 
etc.). 
 
Cantidad: Es necesario conocer la cantidad que demanda el cliente 
para poder proyectar si es necesario optar por un servicio de carga 
consolidada o todo un contenedor. 
Precio (INCOTERM): El precio va de la mano del INCOTERM, 
debido a que este último nos permitirá conocer cuáles son las 
obligaciones de cada parte y hasta qué punto el exportador debe realizar 
los gastos correspondientes para exportar. 
 






7.2 Distribución Física Internacional (DFI) 
 
Otro punto muy importante es la Distribución Física Internacional. En este ítem 
se reporta la modalidad de exportación que se va a realizar; si será vía terrestre, 
marítima o área. Esta información fue identificada en el Estudio de Mercado y 
esta especificada en el Contrata de Compra Venta Internacional acorde con lo 
que demande el cliente. 
7.3 Procesos de Unitarización 
 
Descripción del envase primario (descripción del envase, medidas), Cantidad 
de productos, envase secundario, paletización contenedor 
7.4 Utilización de Embalajes. Rotulaos e Etiquetado. 
 
7.5 Proceso de Gestión Exportadora 
 
7.6 Procesos de Distribución Física Internacional según: INCOTERS 
 
El Precio de Exportación dependerá del INCOTERM pactado y de la cantidad 
demandada. 
8.0 Plan Financiero 
 
8.1 Análisis Financiero- Ratios Financieros 
 
Indicador de liquidez, Gestión, Solvencia, Rentabilidad. 
 
8.2 Presupuesto Maestro 
Presupuesto de Ventas- Producción 
Presupuesto de Ventas – Producción 
Crédito Bancario 
8.3 Estados Financieros Proyectados 
Costos de Ventas 
Estados de Ganancias y Pérdidas 
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Flujo de Caja Proyectado 
 






Finalmente se deberá realizar un análisis general de la situación actual. Tomar 
en cuenta la factibilidad del éxito del negocio a corto mediano y largo plazo, de la 
misma manera mencionar los posibles riesgos de la empresa. 
 
1.4.3. Modelo de un Plan de Negocio de Exportación, según la Escuela de Comercio 
Exterior (ADEX, 2012)5 
Índice 
 
Acumula los diferentes apartados y las páginas en las que se encuentra estos 
apartados. Con el objetivo de facilitar la localización de estos. 
Presentación 
Resumen Ejecutivo 
Es determinante, ya que tiende a captar la atención de los inversionistas. 
Se debe transmitir de manera clara y concisa de la aventura propuesta, y al 














5 ADEX: La Asociación de Exportadores (ADEX) es una institución empresarial fundada 
en 1973 para representar y prestar servicios a sus asociados: Exportadores, Importadores y 
prestadores de Servicios al Comercio. Del sitio: http://www.adexperu.org.pe 
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I. Estudio del Producto 
 
En este apartado se detalla la ficha técnica del producto o servicio, se 
realiza un análisis de la oferta del producto o servicio tomando en cuenta la 
recopilación de da información de distintas fuentes. 
II. Estudio del Mercado 
 
En la iniciación de la exportación es imprescindible la realización de un 
estudio de mercado que se fundamenta en la recopilación de la información en 
distintas fuentes, de tal forma que facilite la toma de decisiones. 
Para realizar un estudio de mercado Adex recomienda realizar un 
análisis FODA del negocio y desarrollar una estrategia de marketing para 
explotar la oportunidad del negocio. 
III. Estudio Logístico 
 
En este apartado se detectaran las necesidades y requerimientos de 
producción, se realizara en plan de producción, venta interna y de exportación, 
política de venta y política de cobro. 
IV. Estudio económico 
 
Se detallara la inversión en activos fijos, en capital de trabajo, 
presupuesto de gastos e ingresos, presupuesto de costos y gastos de producción/ 
exportación, estructura del costo de exportación. De igual modo se determinara 
el precio de venta/ exportación, el punto de equilibrio. Por último se elaborara 
el flujo de caja económico y se realizara una evaluación económica. 
V. Estudio financiero. 
 
El plan financiero es un elemento básico que se debe incluir en el plan 
de negocio de exportación. Tiene como propósito evaluar el potencial 
económico del proyecto y presentar alternativas viables de financiamiento para 
la empresa. Antes de realizar el plan de negocio de exportación deberán 
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existir estadísticas previas que nos indiquen la posible viabilidad económica 
financiera del negocio de exportación. Se deberán aportar una serie de estados 
financieros: Balance General, Estado de resultados y flujo de caja financiero. 
VI. Aspectos organizacionales del negocio. 
 
En este apartado se realizara la descripción del origen del negocio, el 
concepto del mismo, cuáles son sus objetivos y la estructura organizacional. 
VII. Aspectos legales del negocio. 
 
En este apartado se recoge la información jurídica que mantiene la 
empresa, la legislación vigente relativa al producto/servicio, los gastos de 









1.4.4. Modelo de un Plan de Negocio de Exportación, según Olegario Llamazares 
García-Lomas, (2014) 
Etapa 1: Diagnóstico de Exportación 
El Plan de Exportación comienza con un análisis interno de las capacidades 
competitivas de la empresa en relación a los mercados exteriores, para aprovechar de 
la mejor forma posible sus puntos fuertes (fortalezas) y mejorar sus puntos débiles 
(debilidades). Con el análisis externo ser trata de identificar aquellas tendencias 
económicas, políticas, sociales, etc., que más van a condicionar la evolución 
internacional del sector en que la empresa desarrolla su actividad. 
Una vez realizado el análisis DAFO internacional con las principales 
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, se deben extraer unas 
conclusiones, y a partir de ellas, realizar unas acciones que permitan afrontar con 
éxito los mercados exteriores. Estas conclusiones tienen una doble vertiente: de 
estrategia comercial y de recursos necesarios para la exportación. 
25  
Etapa 2: Selección de mercados 
 
Antes de iniciar el proceso de selección de mercados, la empresa deberá 
decidir si es mejor una estrategia de concentración o de diversificación de mercados. 
a) Concentración: Se selecciona un número reducido de mercados para centrar el 
esfuerzo comercial en ellos y conseguir un cierto nivel de penetración. 
b) Diversificación: La empresa elige un amplio número de mercados. La estrategia 
de crecimiento se basa en vender en un mayor número de mercados, más que 
en conseguir un elevado nivel de penetración en cada uno de ellos. 
En una primera preselección de mercados no es conveniente reflexionar en 
términos de países individuales, sino más bien de áreas geográficas o conjuntos de 
países. Para pasar este filtro inicial, se utilizan criterios que deben ser cumplidos por 
las áreas o los mercados que posteriormente serán analizados más en profundidad. 
No se trata de seleccionar a los países más favorables; lo importante es poder eliminar 
aquellos que no cumplan los criterios que se hayan elegido como básicos. 
Una vez que se han preseleccionado las áreas geográficas más favorables, se 
trata de preseleccionar países que pertenezcan a esas áreas geográficas. Finalmente, 
se trata de seleccionar los países objetivo para realizar las siguientes etapas del Plan 
(Etapa 3: Formas de Entrada y Etapa 4: Operativa Internacional). 
Etapa 3: Formas de entrada 
 
La forma de entrada elegida para los mercados exteriores preseleccionados 
será decisiva para el Plan de Exportación. Las principales alternativas para 
comercializar productos en el exterior son las siguientes: 
a) Exportación directa. 
b) Agente comercial. 
c) Importador/Distribuidor. 
d) Compañías de Trading. 
e) Acuerdo de Piggyback. 
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f) Acuerdo de Licencia. 
g) Acuerdo de Franquicia. 
h) Acuerdo de Joint Venture. 
i) Delegación o filial comercial. 
 
 
Una vez que se ha elegido la forma de entrada deben identificarse empresas 
en el país objetivo que se correspondan con esa forma de entrada. Así, por 
ejemplo, si se ha elegido como forma de entrada la venta directa, deberán 
identificarse empresas a las que se pueda vender directamente, sin intermediarios; 
en el caso de agentes o distribuidores, deberán identificarse empresas que realicen 
esa función; si se ha elegido como forma de entrada la Joint Venture, deberán 
buscarse empresas del mismo sector pero que realicen actividades 
complementarias. 
Etapa 4: Oferta Internacional 
 
En esta etapa del Plan se trata de elegir aquellos productos o servicios que 
ofrece la empresa que tengan más capacidad para exportarse. Aquellas empresas 
que tengan una oferta muy amplia de productos no deberán seleccionar productos 
sino unidades estratégicas que estarán formadas por productos que tengan las 
mismas características. 
 
Dentro de la política de producto hay que definir las características de cada 
uno de los atributos y las adaptaciones necesarias para su venta en los mercados 
exteriores. Existe una doble alternativa: 
a) Estandarización, es decir, vender el mismo producto en todos los mercados 
exteriores 
b) Adaptación, que consiste en adaptar los principales atributos del producto a cada 
mercado. La adaptación es doble: por una parte a la normativa legal del país y, 
por otra, a las necesidades y gustos del cliente en cada país. 
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Etapa 5: política de Comunicación 
 
La Etapa 5 comienza verificando si la marca que utiliza la empresa en el 
mercado nacional se adapta bien a los mercados exteriores o si por el contrario es 
aconsejable crear una nueva marca. 
 
Para dar a conocer la empresa y su marca en los mercados objetivo debe 
utilizar instrumentos de comunicación que son, básicamente, los mismos que en el 
mercado nacional. Podríamos clasificarlos en dos grupos: instrumentos de 
publicidad e instrumentos de promoción. Entre los primeros se encuentran los 
anuncios en medios de comunicación y la publicidad a través de Internet mientras 
que la promoción incluye la elaboración de documentación y videos promocionales, 
la asistencia a ferias, la promoción en el punto de venta. Etc. 
 
Las actividades de comunicación implican necesariamente unos recursos 
económicos que deben asignarse al presupuesto de comunicación. Una vez que se 
ha establecido el presupuesto es necesario desglosarlo por tipos de actividad, con la 
mayor precisión posible. Para ello habrá que pedir presupuestos a imprentas 
(documentación promocional), traductores, organizadores de ferias, proveedores de 
Internet, medios de prensa para inserciones publicitarias, etc. 
 
Etapa 6: Plan Económico 
 
La última etapa del Plan de Exportación es la que contiene los aspectos 
económicos entre los que se incluyen: los objetivos de venta y la cuenta de 
explotación provisional. 
Los objetivos de venta tienen que cumplir al menos tres requisitos: 
 
a) Delimitación geográfica: Deben fijarse para cada uno de los mercados 
seleccionados. 
b) Precisión: Deben referirse a un concepto concreto, fácilmente calculable para 
la empresa exportadora. 
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c) Tiempo: Tienen que establecerse para un período de tiempo. Normalmente los 
Planes de Exportación deben revisarse anualmente. 
El instrumento que sirve para recoger de forma previsional los costes y 
aportaciones económicas de las acciones contempladas en el Plan es el Flujo de 
Caja internacional. Sirve para evaluar el coste de llevar a la práctica el Plan y los 
rendimientos económicos esperados (margen comercial y saldo de explotación). 
Los conceptos que se incluyen en el Flujo de Caja internacional son: 
 
a) Ventas exteriores: Objetivos de venta establecidos. 
b) Margen comercial bruto: Margen medio que se aplica a las ventas en el 
exterior. 
c) Gastos de estructura: son los gastos de funcionamiento del Dpto. de Comercio 
Exterior, desglosados por conceptos. 
d) Gastos de ventas: Los que están directamente relacionados con la actividad de 
ventas, para cada uno de los conceptos que se establecen, entre ellos los gastos 
de comunicación. 
e) Saldo de explotación: Diferencia entre el margen comercial bruto y los gastos 
de estructura y de ventas. 
 
Para resumir y comprender las similitudes de los diversos modelos teóricos, se 
reporta un cuadro comparativo: 
 Cuadro 1.1. Comparación de los diferentes modelos propuestos para elaborar un plan de negocio de exportación 
 
 




Escuela de Comercio Exterior, 
Adex, 2012 
Olegario Llamazares García- 
Loma, 2014 
El uso de este planificador. 
Introducción a la exportación. 








Financiamiento de la Exportación. 
Hojas de Trabajo. 
Utilizando la tecnología para exportar 
con éxito. 
Nuevo plan de Marketing, línea de 
tiempo y actividades. 





Antecedentes de la empresa 
 
Plan Estratégico y Plan 
Organizacional. 
Estudio del Mercado 
Plan Logístico 
Plan de Operaciones. 
Plan Financiero 







I. Estudio de Producto 
 
 
II. Estudio del Mercado 
 
III. Estudio Logístico 
IV. Estudio económico 
 
V. Estudio financiero. 
 
VI. Aspectos organizacionales 
del negocio. 









Etapa 1: Diagnóstico de 
Exportación 
Etapa 2: Selección de mercados 
Etapa 3: Formas de Entrada 
Etapa 4: Oferta Internacional 
Etapa 5: Política de Comunicación 
 
 
Etapa 6: Plan Económico 








1.4.5. Selección de la estructura 
 
 
Para esta investigación el modelo que se empleara para realizar el plan de 
negocio de exportación de la empresa Del Valle S.A.C es la estructura propuesta por 
la Escuela de comercio Exterior. Debido a que su estructura refleja varios aspectos 
claves como: estudio del producto, estudio del mercado, asimismo en el capítulo 
estudio logístico abarca ampliamente los actores en la cadena de abastecimiento y la 
gestión logística que nos ayudaran a tomar decisiones sobre la cadena de Distribución 
Física Internacional que se elegirá al momento de llevar a cabo la gestión exportadora. 
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2. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 
La presente investigación se encuentra definida como investigación no 
experimental debido a que no se manipulan ninguna de las variables, lo que se 
realizará es observar los fenómenos tal y como se dan en su contexto natural para 
después analizarlos, es decir, no se construye ninguna situación sino se observan 
situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente por el investigador. 
 
El modelo teórico utilizado es el propuesto por la Escuela de Comercio 
Exterior, ADEX, cuya estructura se desarrolló de la siguiente manera: 
I. Estudio del Producto 
 
En este apartado se detalla la ficha técnica del producto o servicio, se realiza un 
análisis de la oferta del producto o servicio tomando en cuenta estadísticas nacionales e 
internacionales y los factores que la determinan. 
II. Estudio del Mercado 
 
En la iniciación de un plan de exportación es imprescindible la realización de un 
estudio de mercado que se fundamenta en la recopilación de la información de la partida 
arancelaria correspondiente en distintas fuentes, de tal forma que facilite la toma de 
decisiones. 
Además, se realizara la investigación de mercado tomando en cuenta aspectos 
como: sector, consumidor, cliente, competencia, demanda. Asimismo un análisis FODA 
y desarrollar una estrategia de marketing para explotar la oportunidad del negocio e 
ingresar al mercado internacional. 
III. Estudio Logístico 
 
En este apartado se detectaran las necesidades y requerimientos de producción, 
tomando en cuenta los actores que intervienen en la cadena de suministro (proveedores, 
clientes y consumidores finales), de tal forma realizar en plan de producción, venta 
interna y de exportación, política de venta y política de cobro. Por ultimo analizar la 
cadena de Distribución física Internacional del producto dependiendo del INCOTERMS 
pactado en el Contrato de Compra- Venta. 
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IV. Estudio económico 
 
Se detallara la inversión en activos fijos, en capital de trabajo, presupuesto de 
gastos e ingresos, presupuesto de costos y gastos de producción/ exportación, estructura 
del costo de exportación. Asimismo se determinara el precio de venta/ exportación, el 




V. Estudio financiero. 
 
El plan financiero es un elemento básico que se debe incluir en el plan de negocio 
de exportación. Tiene como propósito evaluar el potencial económico del proyecto y 
presentar alternativas viables de financiamiento para la empresa. Antes de realizar el 
plan de negocio de exportación deberán existir estadísticas previas que nos indiquen la 
posible viabilidad económica financiera del negocio de exportación. Se deberán aportar 
una serie de estados financieros: Balance General, Estado de resultados y flujo de caja 
financiero. 
VI. Aspectos organizacionales del negocio. 
 
En este apartado se realizara la descripción del origen del negocio, el concepto 
del mismo, cuáles son sus objetivos y la estructura organizacional. 
VII. Aspectos legales del negocio. 
 
En este apartado se recoge la información jurídica que mantiene la empresa, la 
legislación vigente relativa al producto/servicio, los gastos de constitución del negocio 
y la política de distribución de utilidades. 
 
 
Para el Estudio del producto y Estudio del mercado se utilizó información 
sobre series históricas contenidas en las instituciones privadas y públicas, nacionales 
e internacionales, vinculadas al tema de investigación mediante el uso de portales 
web, así mismo lectura de publicaciones especializadas en el tema. 
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Para el Estudio logístico se realizaron entrevistas el Gerente General de la 
empresa Del Valle S.A.C, el ingeniero de producción, y se visitó la planta de 
producción encargada de brindar el servicio de maquila, para el proceso del mahi 
mahi. Lo mismo sucedió para determinar los aspectos organizacionales y legales del 
negocio. 
En cuanto al Estudio económico y Estudio financiero del proyecto, los 
resultados se obtuvieron mediante diversos indicadores financieros. Asimismo se 
realizaron entrevistas con la Contadora General de la empresa a fines de comprender 
la situación financiera actual de la empresa. 
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3. RESULTADOS Y DISCUSIONES 
 
 
3.1. ESTUDIO DEL PRODUCTO 
 
3.1.1. Ficha técnica del producto 
 
A través de la siguiente ficha técnica conoceremos los aspectos más 
importantes del mahi mahi. 
Cuadro 3.1. Ficha Técnica del producto 
 
  
NOMBRE DEL PRODUCTO: 
FILETES DE MAHI MAHI 
Descripción técnica: 
Nombre científico: Coryphaena hippurus 
Vida útil: 24 meses después de la fecha de congelación 
Características: son las dos mitades procedentes del corte longitudinal a la espina dorsal 
del pescado entero, los filetes de mahi mahi se pueden distinguir por su línea central de 
color rojo- café, la cual puede variar de un color rojo claro hasta un color rojo oscuro. 
Además las fibras del musculo de filete presentan una coloración blanco- hueso, que se 
oscurece con el refrigerado. 
Longitud: se filetea en lonjas que pueden medir entre 60 a 70 cm de largo, por unos 20 
cm de ancho. 
Peso: en mahi mahi entero puede pesar entre 25 kg y una lonja hasta de 7 kg, pero se 
comercializan en filetes de 100 a 200 gr. 
Descripción comercial: 
Nombre comercial: Perico congelado - Filetes, Mahi mahi, Dorado, Dolphinfish, 
Dorado do Mer. 
Presentaciones: Filetes con piel, sin espinas, con o sin línea de grasa, interfoliados o 
IQF / IWP, de 1/2, 2/3, 3/5, 5/7 y 7/up lb. por pieza 
Nomenclatura industrial: 0500: Pesca, explotación de criaderos de peces y granjas 
piscícolas; actividades de servicio relacionadas a la pesca. 
Nomenclatura arancelaria: 0304.89.00.00: Filetes Cong. De los demás pescados. 
Continuación del cuadro… 
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Descripción de su utilidad (uso y aplicación): Consumo humano directo. Se 
comercializa en filete sin espina, fresco o descongelado. Es un producto de temporada 
(entre octubre y febrero), que se vende principalmente a supermercados. 
Originalidad: especie cosmopolita, altamente migratoria siguiendo a su alimento y a sus 
parámetros de vida. Vive normalmente en aguas oceánicas acercándose solo a la costa 
cuando el mar calienta. En Perú se pesca en los meses de octubre (en el norte) a hasta 
fines de abril maximizándose su captura en los meses de verano. 
Productos sustitutos y sucedáneos: Salmón, Atún, Bagre, Albacora, Sea Bass, Mero y 
Tilapia. 




Según el Instituto del Mar del Perú (IMARPE, 2008) 7, en su estudio 
biológico pesquero, denominado Coryphaena hippurus “perico” que ha sido 
obtenido en base a cuatro prospecciones por año realizados durante los años 2006 
y 2007 por el Centro Regional de Investigación Pesquera y Acuícola (CRIPA) del 
IMARPE en Chimbote, indica que el perico es una especie circumtropical con 
amplios desplazamientos. Se encuentra en las aguas tropicales y subtropicales en 
los océanos Atlántico, Índico y Pacífico. En el Pacífico Oriental se distribuye 
desde San Diego –California (Estados Unidos) hasta Antofagasta (Chile). En el 
Perú se presenta a lo largo de la costa (Paita, Salaverry, Pucusana e Ilo), asociado 
a aguas cálidas. Vive en aguas de temperatura de 21 – 30 º C, pudiendo ser aguas 
oceánicas o costeras. Su pesca es más intensa durante la primavera y verano y 
disminuye en otoño e invierno, como se muestra en el Cuadro 3.1. 
En el Perú los puertos que más capturan esta especie en orden de 
importancia son, Chimbote, Pucusana, Ilo, Matarani/ Mollendo,  Paita, Salaverry, 
Morro Sama. 
6 FAO: Organización de las Naciones Unidas para la alimentación y la Agricultura, organismo mundial que 
vela por la seguridad alimentaria de todos y asegurar que las personas tengan acceso a alimentos de 
buena calidad que les permitan llevar una vida activa y saludable. 
7 IMARPE: Instituto del Mar del Perú, es un Organismo Técnico Especializado del Ministerio de la 
Producción, orientado a la investigación científica, así como al estudio y conocimiento del mar peruano  y 
sus recursos 
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Es una especie caracterizada por sus brillantes y variados colores, que se 
asemejan al arcoíris, después de ser capturado el mahi mahi los matices merman 
variando de amarillo verdoso para verde o azul en el dorso mientras que los 
costados se muestran amarillentos verdoso con puntos amarillos y celestes. Su 
carne es firme, blanca, rosada y su sabor es muy similar a la del atún o el pez 
espada, es dulce, fresca, suave. Cuando está cocido tiene una textura delicada, 
húmeda y escamas grandes. 
Su composición química nutricional es la siguiente: 
 
Cuadro 3.2. Composición química nutricional de Filetes de 
mahi mahi (100 gr.) 
 


















Fuente: Departamentos de Productos pesqueros- 





Como se muestra en el Cuadro 3.2. El pez mahi mahi (perico) tiene 
importantes nutrientes necesarios para una buena salud. Es un pescado bajo en 
grasas, además proporciona minerales, vitaminas y proteínas necesarias que 
 
 
8SIICEX (2014), Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior: portal que proporciona a la 
comunidad empresarial, especialmente a los exportadores peruanos, información actualizada y clasificada 
para fortalecer e integrar sus negocios al mundo. Catálogo de la Oferta Exportable, Primera Edición. 
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ayudan a generar todos los aminoácidos que necesita el cuerpo humano para 
formar enzimas esenciales para el metabolismo celular. 
 
 
Según The North Carolina Department of Health and Human Services, 
(2015), en su publicación Nutricion Services Standars del año 2003, actualizada 
el 1 de octubre del 2015 señala que incluir el pez mahi mahi en nuestra dieta es 
una alternativa más saludable a los pescados de gusto similar. Debido que las 
proteínas que proporciona cumplen un rol integral en la función cerebral ayudando 
a fabricar neurotransmisores, una familia de químicos que controlan el humor, el 
reloj biológico interno y otros procesos neurológicos. Además ayudan a la 
producción de hormonas. 
 
 
Asimismo, la United States Departament of Agriculture (2015), en su 
proyecto Mi plato9, basado en la ¨Dietary Guidelines for americans 2015-2020, 
eighth edition¨10 , aconseja que consumir filetes de pesado rico en proteínas, como 
atún, mahi mahi, caballa, ayuda a mejorar la ingesta de nutrientes y beneficios 



















9 Mi Plato: iniciativa de comunicación más grande en Estados unidos, difundida por la United States 
Department and Agriculture. Está diseñado para recordar a los estadounidenses a comer saludablemente, 
ayudándole a tomar mejores decisiones de alimentos, y no pretende cambiar el comportamiento del 
consumidor solo. 
10 Directrices dietéticas para los estadounidenses 2015-2020: diseñado por profesionales de la salud y 
nutrición para ayudar a todas las personas entre 2 años y sus familias consuman una dieta saludable, 
nutricionalmente adecuados. 
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3.1.2. Análisis de la oferta del producto 
3.1.2.1. Estadísticas nacionales e internacionales de exportación de Filetes de mahi 
mahi (proyecciones) 
























































Fuente: Aduanas (2016). Elaboración Propia 
Nota: cifras actualizadas al 28/09/2016 
 
 
Como se muestra en la Cuadro 3.3. Las exportaciones de Filetes de Mahi 
Mahi congelado vienen incrementan año tras año, tanto en valor como en 
volumen. Debido a que este producto cuenta con una demanda muy firme a nivel 
internacional. 
En el año 2015 el valor de las exportaciones se incrementaron en 38.75 % 
y en cuanto al volumen casi no hubo variación en comparación al año anterior. 
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Figura 3.1. Oferta de Filetes de mahi mahi congelado. 
Fuente: Cuadro 3.3. Evolución de las exportaciones del Perú de la Partida Arancelaria 
030.489.0000. Elaboración Propia. 
 
Para la proyección de la oferta del producto filetes congelados de los demás 
pescados se tomara la línea de tendencia logarítmica, Como se muestra en la 
figura 3.1. La línea de tendencia logarítmica se desplaza hacia la derecha, lo cual 
deducimos que a lo largo de la curva varia el precio del producto y  existe un 








R² = 0.8636 
 
Y= 30000000 x ln(x) + 5000000 
 
R²= coeficiente de determinación múltiple es 0.8636 
R= coeficiente correlación, igual a 0.9293 
 
 
Lo que nos indica que la serie proyectada refleja bastante bien a la serie 
histórica y nos da confianza para proyectarla al futuro. 





y = 3E+07ln(x) + 5E+06 






Por lo tanto nuestra oferta proyectada es la siguiente: 
 
Cuadro 3.4. Proyección de la Oferta al 2021 
 
 
















Como se muestra en el cuadro 3.4. La situación del mercado de filetes 
congelados de los demás pescados muestra un escenario optimista. 
 
 
Cabe mencionar que la proyección de los datos es a cinco años, 
horizonte del proyecto. Sin embargo proyectar las cifras a más de cinco años, 
ayuda a tener un mejor ajuste en la línea en relación a los datos. 
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3.1.2.2. Factores que determinan la oferta (interna y exportable) 
 
 
Según Promperú (2017), en el informe anual ¨ Exportaciones enero- diciembre 
2016¨, en el Perú cerca de 94 empresas realizaron exportaciones de perico congelado, 
de las cuales 26 lo hicieron por valores superiores a un millón de dólares. 
 
Según la evaluación de la Organización de las Naciones Unidas para la 
Alimentación y la Agricultura (FAO) 2016, señala que en el mar peruano se 
encuentran alrededor de 800 especies de peces, 900 de moluscos y 250 de algas, por 
lo que presenta una amplia diversidad que genera interés de todo el mundo, es así, 
que Perú es el octavo productor mundial de captura marina. 
 
El Institulo Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2016), señala que la 
producción del sector pesquero alcanzó un crecimiento de 103.23% en julio del 2016 
respecto a igual mes de 2015 y después de cinco meses de resultados negativos, 
debido fundamentalmente a una mayor captura de recursos marinos y factores 
climatológicos (precipitaciones y temperaturas tienden a generar inconvenientes). 
 
Este incremento en la pesca fue impulsado por el mayor desembarque de 
especies para el consumo humano indirecto. Es por ello que la materia prima, perico 








Como señala el Cuadro 3.5. El nivel general el desembarque de recursos 
hidrobiológicos en el año 2015 fueron 4.8 millones de toneladas, lo que significa un 
incremento de 36% con respecto al 2014, se registró un aumento en 60% de la captura 
del recurso anchoveta para Consumo Humano Indirecto (CHI) originado 
principalmente por la presencia de la segunda temporada. En lo que respecta a los 
desembarques de Consumo Humano Directo (CHD) se registró una disminución de 
7%, debido a una reducción del desembarque destinado a la industria de congelado 
en 110.77 toneladas (15%), como efecto de la disminución del desembarque de las 
especies Pota, Concha de Abanico y merluza. Así mismo, los desembarques 
destinados a las industrias de fresco, enlatado y curado registraron un 
comportamiento positivo de 4%, 2% y 3% respectivamente. 
 
Cuadro 3.5. Desembarque total de recursos hidrobiológicos según 














CE (2016). Desembarque de recursos hidrobiológicos según utilización. 
Elaboración: propia. 
 
Asimismo, los factores de producción (procesamiento) son de suma 
importancia, debido a los requisitos técnicos y medidas sanitarias aplicados al 
mercado destino. 
Utilización 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Total 4,282.80 8,272.10 4,792.90 6,001.70 3,540.80 4,810.20 
CHD 952.40 1,269.90 1,176.50 1,246.20 1,285.30 1,193.70 
nCongelado 477.70 700.40 641.50 633.60 718.70 608.00 
t
Fresco 312.50 330.50 384.70 418.70 443.00 459.10 
:Enlatado 128.50 202.60 119.80 144.00 90.00 92.00 
Curado 33.70 36.40 30.50 49.90 33.60 34.60 
CHI 3,330.40 7,002.20 3,616.40 4,755.40 2,255.40 3,616.50 
O




0.00 2.10 0.90 1.30 0.00 0.00 
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En el Perú la industria pesquera registro un incremento de 22% con respecto 
al 2014, causado principalmente por la nivelación en el ritmo de producción. 
 
Cuadro 3.6 Producción de Recursos hidrobiológicos según giro industrial 
(miles TM) 
 
Industria 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Total 1,279.00 2,496.40 1,620.90 1,738.90 1,078.70 1,319.80 
CHD 317.60 522.90 470.90 449.40 457.30 379.60 
Congelado 223.70 379.20 383.80 344.40 389.20 309.70 
Enlatado 77.80 126.60 70.50 76.40 50.60 50.00 
Curado 16.10 17.10 16.60 28.60 17.50 19.90 
CHI 961.40 1,973.50 1,050.00 289.40 621.40 940.10 
Anchoveta 787.40 1,637.70 853.60 114.20 524.60 839.70 
Otras Especies 174.00 335.80 196.40 175.20 96.80 100.40 





En el cuadro 3.6. se muestra que durante los últimos 06 años la producción de 
CHD tiene una tasa de variación promedio anual de 2 % destacando en los últimos 
cinco años los rubros de congelados con 7% y de enlatados con 11% donde también 
se viene considerando la producción de anchoas. 
 
Por último, Los impuestos reducen la oferta, debido que algunos de ellos 
representan una adición a los costos de producción, ya que deben pagarse durante el 
proceso de producción y comercialización del bien. 
 
Los acuerdos comerciales vigentes que tiene nuestro país con el principal 
mercado destino de filetes de mahi mahi, Estados Unidos, representan una ventana 
para ofrecer nuestros productos debido a que no presentan obstáculos arancelarios. 
 
Además la Partida Arancelaria que identifica este producto se acoge al 
régimen de Restitución de Derechos Arancelarios, drawback, por lo cual del valor 
FOB el Estado devuelve al exportador 4%. 
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3.1.2.3. Estacionalidad de la oferta (interna y exportable) 
 
La estacionalidad de la oferta de los productos pesqueros en el Perú tiene 
estrecha relación con la disponibilidad de materia prima, ya sea por factores 
climatológicos o medidas adoptas por las instituciones públicas correspondientes 
para proteger los recursos marinos a nivel nacional. El mahi mahi (perico) es un 
recurso marino que en los años 2012 y 2013 ha registrado alta incidencia de 
ejemplares juveniles en el litoral peruano según informó IMARPE, en su evaluación 
científica de dicho pez en los últimos años, a nivel de muestreos biológicos, 
volúmenes de desembarques y factores ambientales, es por ello que el Ministerio de 
Producción (PRODUCE) informó que la temporada de veda de  Perico se inició el 1 
de mayo y se prolongará hasta el 30 de setiembre de cada año, la vigencia de la 
temporada de pesca y veda podrá ser modificado previa recomendación del Instituto 
del Mar del Perú, según Resolución Ministerial N° 245-2014. Ministerio de la 
Producción , (2014). 
Figura 3.2. Desembarques de pez mahi mahi por la flota artesanal peruana 
Fuente: INEI (2016). Elaboracion propia. 
 
Como se muestra en la Figura 3.2. Los mayores desembarques de la pesca 
artesanal nos muestran que las máximas capturas ocurren entre noviembre- 
febrero, debido a las masas de agua oceánicas que en estas temporadas se acercan 
a la costa, con temperaturas superiores a 20°C. 
Meses 
673.98 962.81 




















Según la Comisión Interamericana del Atún Tropical (2014), señala que el 
mahi mahi, también llamado dorado, tiene su temporada de pesca en Colombia, 
donde aparece en los tres primeros meses del año (enero a marzo), en Ecuador es 
la especie más importante dentro de las pesquerías artesanales y con fuerte 
impacto socioeconómico, generando miles de plazas de trabajo y alimentación, 
haciendo sus apariciones en aguas ecuatorianas entre noviembre a abril de cada 
año. 
En Panamá es considerado como unas de las especies de mayor importancia 
comercial siendo aprovechada por la pesquería artesanal, La especie se presenta 
de manera estacional en el Golfo de Chiriquí desde julio hasta febrero y con alta 
incidencia de captura entre los meses de noviembre y enero. Mientras tanto en 
Costa Rica la captura del pez mahi mahi es pesca deportiva con fines de 
distracción, placer, recreo, turismo o pasatiempo. 
En nuestro país, la estacionalidad de la oferta del Mahi Mahi en  producto 
terminado, filetes, se presenta en los meses de octubre a marzo. De tal forma que 
en dicho periodo Perú dispone de una ventana comercial. Como se muestra en el 
cuadro 3.7. 
 
Cuadro 3.7. Ventana Comercial del Mahi Mahi. 
 
 
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic 
Perico             

























2011 2012 2013 2014 2015 2016 
VALOR FOB (US$) 300,104.00 42,809,301 32,941,608 44,282,794 61,539,422 56,999,330 
PESO (KG) 97739.04 5488035.99 5,347,777. 6,240,434. 8,503,227. 7,584,561. 
 
Figura 3.3. Evolución de las Exportaciones de Filete de Mahi Mahi congelado 
Fuente: Sunat (cifras actualizadas al 28/09/2016), Elaboracion: Propia 
 
 
En la Figura 3.3. Señala que las exportaciones de filete de mahi mahi congelado 
alcanzaron un total de US$ 61’539,42, aumentando en 38.97% en valor y casi nada 
en volumen en comparación al año anterior. Lo cual demuestra que es un producto 
posicionado en el mercado exterior. 
 
 
3.1.2.4. Estadísticas de precios y cotizaciones nacionales e internacionales 
 
 
De acuerdo a las cifras proporcionadas por Aduanas- SUNAT el nivel de 
exportaciones pesqueras alcanzadas en el año 2015 fue el siguiente: 
 
Valor FOB = US$ 2,387’650,984.42 
Peso = 1’231,021 toneladas métricas 
Precio promedio = US$ 1,938 / Ton 
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Los principales mercados destino de las exportaciones para CHD en el 2015 
fueron: Estados Unidos con 23% de participación, seguido de España con 15.6%, 















Figura 3.4. Promedio de precios de filete de mahi mahi congelado 
(US$/kg valor FOB) 2011-2015 
Fuente: Sunat (28/09/2016), Elaboración Propia 
 
 
Como se muestra en el Figura 3.4. Para la partida arancelaria 0304890000 
Filetes congelados de los demás pescados, el precio promedio anual del año 2012 
tuvo un alza significativa a comparación al año anterior, debido a las bajas capturas 
registradas en dicho año. Por otro lado, el año 2015 no tuvo mucha variación con 
respecto al año 2014 lo que se atribuye a que la temporada de pesca a nivel nacional 
se mantuvo constante entre el periodo 1 de octubre al 30 de abril. 

















Figura 3.5. Promedio de precios de filete mahi mahi congelado (US$/kg 
valor FOB) enero 2016- agosto 2016 
Fuente: Sunat (28/09/2016), Elaboración Propia 
 
 
Como se muestra en la Figura 3.5. Los precios en el mes de mayo, junio y 
julio descendieron, la causa sería que el stock del 2015 en los frigoríficos ubicados 
en sus principales mercados, Estados Unidos y España aún no se termina de vender. 
 
 
Según Fish Information & Services (2016), portal web reconocido 
mundialmente como estándar de información de la industria internacional de pesca 
en Internet, muestra la siguiente cotización: 01 contenedor de filete de dorado sin la 
piel del tamaño de 1-3 lb; con fecha de producción: Marzo 2016, US $ 1.60/ lb CFR 




Por otro lado, según Ministerio de la Producción (2016 b), la venta interna de 
recursos hidrobiológicos para el consumo humano directo en mayo 2016 registró  un 
volumen total de 42 mil 920 TM, que en relación a las ventas en igual mes 2015, 
representa un incremento de 6 mil 620 TM (18,2 %); del volumen total el 90,0 por 
11 Fecha de solicitud de la cotización 28/09/2016, vigencia 20 días, contando a partir del siguiente día de 
recibida la misma (29/09/2016), enviada al email gerencia@delvallesac.com y tunaranch@yahoo.com 
















ciento de recursos es de origen marítimo. En relación a la variación de los precios 
promedio de los principales recursos hidrobiológicos fueron merluza, perico, lisa, 
jurel y bonito, cuyos precios por kilo alcanzaron un valor de S/. 2,7; S/. 8,5; S/. 4,8; 
S/. 5,0 y S/. 4,1 respectivamente. 
 
 
3.1.2.5. Factores que determinan los precios, factores que influyen en las cotizaciones 
 
El precio es uno de los elementos más relevantes para competir. Sin embargo, no 
es el único. 
Es importante considerar que el precio es el único elemento generado de ingreso 
y éste también debe ser considerado como un medio de comunicación con el 
comprador al proporcionar una base para juzgar el atractivo de una oferta y está 
influido por la interacción de factores internos y externos de la empresa. Es decir se 
debe considerar que el precio está altamente determinado por la estrategia 
competitiva, que se haya definido y debe recalcar su importancia en términos de la 
imagen y mensaje que desea transmitirle al consumidor. 
Así, que para definir un precio y elaborar una cotización internacional es 
importante contar con información precisa de cada uno de los tres elementos básicos. 
En términos muy generales, dicha información es la siguiente: 
a) Empresa 
1) Costos de producción: incluyendo las adecuaciones al producto y a su 
envase, etiquetado y embalaje. Variación de los costos con base en diversos 
volúmenes de producción. 
b) Mercado 
1) Precio de referencia de la competencia o de productos similares, demanda, 
estructura del mercado y clientes potenciales. 






1) Costos de Distribución y ventas: dependen del conocimiento que se tiene de 
logística de la Cadena de Distribución Física Internacional, para hacer llegar 
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los productos al país destino, al menor costo, oportunamente y con la mayor 
seguridad posible. 
2) Otros gastos asociados a la exportación: todo gasto incurrido en la 
exportación del producto para que llegue al comprador. Desde la carga en 
puerto de origen, hasta descargar en país destino, dependiendo de las 
responsabilidades asumidas según el INCOTERM negociado. 
 
 
Asimismo, es importante tomar en cuenta las políticas de fijación de precios 
de exportación que definen las empresas para un mercado meta particular. Entre las 
políticas más usadas tenemos: 
a) Maximizar las ganancias. 
b) Participación del mercado: Internacionalización. 
c) Sobrevivencia: fijar un precio con utilidad mínima, de tal forma de mantenerse 
en el mercado y no perder clientes. 
d) Política competitiva: como seguir el precio de los competidores y fijar un precio 
que desanime la entrada de nuevos competidores al mercado. 
De tal forma podemos definir que la decisión del precio de venta está altamente 
determinada por la situación de la empresa, la logística, el mercado y, sobre todo por 
los objetivos de la propia empresa respecto de la exportación y necesidad de 
colocación del producto en mercados internacionales. Además, la estrategia 
comercial y mezcla de mercadotecnia, los beneficios o restricciones arancelarias o 
no arancelarias y otros factores como las comisiones de venta. 
Por lo tanto las cotizaciones internacionales son el resultado de la formación del 
precio. Con la estructura de precios que se haya establecido, el exportador podrá 
hacer ofertas a posibles importadores en mercados extranjeros. 
Muchos factores que inciden en su elaboración son los derechos y obligaciones 
potenciales, que en gran medida están relacionadas con el término de entrega (FOB, 
CIF, etc., haciendo alusión al puerto de destino) y vigencia de la misma. 
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3.1.2.6. Oferta propia del producto/ servicio. Ubicación de la cadena: 
productor, comerciante, bróker. 
Cuando hablamos de la ubicación de la cadena del productor hasta el 
consumidor nos direccionamos a la Distribución Física Internacional (DFI), 
la cual se encarga del conjunto de operaciones que permiten conducir los 
bienes (carga) desde el lugar de producción hasta el local del importador de 
acuerdo a los términos contractuales. Dicha operación requiere de un periodo 
de tiempo dado (tiempo de tránsito) para el cumplimiento de la orden Justo a 
Tiempo satisfaciendo las necesidades en el mercado internacional. 
La DFI tiene como objetivo guardar el equilibrio entre los costos y la 
calidad. Para el desarrollar el objetivo de la DFI se tienen como eslabones la 
logística de abastecimiento, en la cual se ubican los proveedores y almacenes, 
los cuales dependen del departamento de compras. La logística de producción 
que se encarga de transformar los insumos y materia prima en productos 
terminados dependiendo del departamento de producción. La logística 
comercial o logística de distribución que se encarga de ubicar el medio que 
se utilizará para llevar el producto al consumidor. 
Como vemos en la Figura 3.6. La cadena de abastecimiento del 
producto Filetes de mahi mahi congelado refleja el proceso en el cual se 
integran las funciones del proveedor, fabricante, exportador, canal de 
distribución y cliente para llevar a cabo un proceso productivo mediante la 
información, y el movimiento de recursos y/o bienes. Donde los proveedores 
son los encargados de proveer materia prima, mahi mahi entero fresco, 
envases, bolsas de cristal y láminas de polietileno, y embalajes, cajas de 
cartón de 30 y 50 lb, según los requerimientos de producción. 
Los principales proveedores de la empresa Del Valle S.A.C son los 
siguientes: 
a) Materia Prima: Comercializadora Malabrigo S.A.C 
b) Envases: Plásticos Peruplast S.A.C; Plásticos Bolsitexs S.A.C, Denis 
Plastic Corporation S.A.C, Multivac Sucursal del Perú S.A.C. 
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c) Embalajes: Dicomsa S.A.C, Ceruti Fabrica de envases de Cartón 
S.A.C, Trupal S.A.C, SN Servitec S.A.C. 
d) Suministros: Multitop S.A.C, Quimtia S.A.C, Indura del Perú S.A.C 
 
El fabricante, es el encargado de transformar la materia prima en 
producto terminado, filetes de mahi mahi congelado en cajas de 30 o 50 lb. 
Cabe mencionar que la empresa Del Valle S.A.C no cuenta con planta de 
procesamiento propia, su proceso productivo es realizado mediante la 
modalidad producción encargo a terceros. Lo cual queda reflejado en un 
contrato de locación de servicios. Es así, que la producción de los filetes de 
mahi mahi congelado debe cumplir con todos requisitos de inocuidad del 
país destino, para ello deben hacerse los análisis correspondientes 10 días 










Logística comercial o 







Figura 3.6. Cadena de Abastecimiento 
 

































Sistema Logístico empresarial 
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Del Valle S.A.C ofrece sus productos de forma directa, no tiene necesidad 
de hacer uso de los servicios de los bróker y comisionistas. Tiene un cliente 
exclusivo para sus productos. Para la Distribución física internacional se hace  uso 
de los agentes de aduanas, y servicios de agencias navieras. Todas las 
exportaciones de filete de mahi mahi congelado se realizan por medio de 
transporte marítimo, es el modo más utilizado para el comercio internacional, en 
contenedores de 40´ Reefer High Cube. 
Finalmente el INCOTERM que suele negociar es el CFR (Cost and 
Freight). 
55  
3.2. ESTUDIO DEL MERCADO 
3.2.1. Análisis de la demanda del producto 
3.2.1.1. Estadísticas nacionales e internacionales de la demanda (interna y exportable) 
 
Los productos no tradicionales del mercado peruano vienen incursionando en 
el mercado de Estados Unidos con su oferta exportable en los sectores alimentarios 
y de bebidas. Como se muestra en el cuadro 3.8 Estados Unidos es el principal 
mercado de los filetes de pescado congelado, con una tasa de crecimiento de 46% 
respecto al año 2014. Esto debido a que el consumidor estadounidense se muestra 
abierto a consumir productos extranjeros, valoran la alimentación y está dispuesto a 
que le brinden la posibilidad de tener mayor variedad a la hora de elegir un alimento 
y de comer más saludable. Es así que las exportaciones de Perú a dicho país cada año 
aumentan tanto en valor como volumen. Cabe destacar que Ecuador, Guadalupe, 
México y Canadá incrementaron su participación con una tasa de crecimiento de 
263%, 2%, 18%, 9%, 11% respectivamente. 
Cuadro 3.8. Evolución de los Mercados para la Partida Arancelaria 0304890000 
(US$ FOB) 
 
Mercados 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
USA 284,900 29,620,929 21,604,914 34,689,651 48,109,436 35,850,820 
Corea del Sur  1,964,879 2,589,319 3,837,952 6,294,836 7,075,357 
Ecuador 15,204 217,800 427,064 657,275 1,997,191 5,378,606 
Venezuela  3,719,065 3,237,206 309,926   
Guadalupe  447,163 1,046,301 1,317,359 1,693,276 1,181,266 
Martinica  238,427 612,357 523,114 468,955 574,539 
Francia  1,045,159 116,268 122,958 38,804  
Chile  1,034,090   69,625  
Canadá  644,443 223,658 369,247 458,840 138,224 
Panamá  140,706  35,601 279,057 734,809 
España  446,872 162,502 329,837 158,152 62,000 
China  351,243 935,617   137,445 
México  68,067 207,927 233,218 805,337 365,309 
Brasil    1,000,572 159,824  
Otros (37)  2,870,457 1,778,476 856,084 1,006,088 911,178 
Total 300,104 42,809,301 32,941,608 44,282,794 61,539,422 52,409,552 




Figura 3.7. Principales Mercados para la Partida Arancelaria 0304.89.00.00 





En la figura 3.7, nos muestra que Estados Unidos se consolida como el 
principal mercado para el mahi mahi peruano con una participación de 70%, Corea 
del sur (República de Corea) con 13%, Ecuador con 9% y Guadalupe con 2%. 
Por lo tanto, nuestro mercado objetivo es Estados Unidos de América. Sin 
embargo como es un mercado grande, se decidió seleccionar un estado específico, el 
cual tienen mayor consumo de filetes de mahi mahi. 
Para lo cual recurrimos a la United States International Trade Comission 
(2016)12, el cual nos muestra las importaciones de Estados Unidos con el mundo, por 
estado y Arancel Armonizado. 
 
 
12USITC (Comisión Internacional de los Estados Unidos): agencia independiente, cuasi- judicial federal con 
amplias funciones de investigación sobre asuntos de comercio. Investiga los efectos de las importaciones y 









































Cuadro 3.9. Importaciones para el consumo de Estados Unidos desde 
Perú en valor Aduana para el Arancel Armonizado 0304895055. 
País HTS13 Descripció 
n 


















35,944 46,015 69,071 70,229 1.65% 
Total 35,944 46,015 69,071 70,229 1.65% 
Fuente: United States International Trade Comission (2016) 
Elaboración Propia 
 
Como se muestra en el cuadro N° 3.9 Las importaciones de Estados Unidos 
desde Perú, para la partida 030489, llegan directamente a Los Ángeles. Es así, que 
podemos inferir que el estado de California es el que registra mayor demanda de los 
productos de dicha partida. 
 
La partida arancelaria del producto 030489000 Filetes congelados de los 
demás pescados; cambia en los últimos cuatro dígitos a 0304895055, Dolphin fish 
(mahi mahi; coryphaena spp.). 
 
Debido a que este Estado es un pilar económico y cultural en el mundo, el 
estado de California ha superado a México e Italia para convertirse en la 9ª economía 
más grande en el mundo. Además, el Puerto de Los Ángeles es el principal acceso 
del sistema de comercial mundial con los estados Unidos y a comparación con otros 
estados, el desaduanaje de las cargas es mas fluido. Es por ello que se estima que 
cerca de un tercio de la carga entrante se distribuye en el sur de California, otro tercio 
a otras partes de Estados Unidos y el resto no está ligado a la red de Los Ángeles- 








13HTS: Harmonized Tariff Schedule, Arancel Armonizado. 
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Cuadro 3.10. Comercio bilateral entre Estados Unidos de América y Perú 
 
HTS: 03048 Filetes de pescado congelados, nep 
(Unidad: miles Dólares Americanos; Valor CIF) 
 
Estados Unidos de América importa desde Perú 
AÑO 2014 2015 2016 Porc. De 
cambio 2015- 
2016 
TOTAL 51,180 77,398 79,746 16.90% 
Total 51,180 77,398 79,746 16.90% 
Fuente: Trade Map (2016)14- Cálculos del CCI basados en estadísticas 
de US Census Bureau. 
Elaboración Propia 
 
Como se muestra en el cuadro 3.10 el comercio bilateral entre Estados Unidos 
y el Perú cada año es más significativo, debido al incremento de las exportaciones 
del Perú hacia el mercado estadounidense, como se muestra en el cuadro 3.10 en el 
año 2015 la variación en valor CIF fue 16.90% más que el año anterior. 
 
 
3.2.1.2. Factores que determinan la demanda (interna y exportable) 
 
El Ingreso (o renta), un incremento del nivel de ingreso por lo general 
conducirá a un incremento en la demanda. Esto implicará que la curva de demanda 
se desplace hacia la derecha, representando una mayor cantidad demandada a cada 
nivel de precios. En Estados Unidos el PBI per cápita (USD) (PPP) en los años 2013, 
2014 y 2015, fue de $ 54,000; $ 54,900 y $ 55,800 respectivamente. Según la Central 













14 Trade Map: Estadísticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas. Datos 
comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importación y exportación, volúmenes, 
tasas de crecimiento, cuotas de mercado, etc. 
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Los Gustos y Preferencias, los cambios coyunturales o tendencias en 
productos marinos, filetes de pescado, en los últimos cinco años han sido 
representativo, lo cual implica que la curva de la demanda se ha desplazado hacia la 
derecha, es decir, existe incremento en la demanda. Lo cual inferimos que los 
consumidores, a nivel mundial, siguen una tendencia de preferencia por el consumo 
de productos frescos, alimenticios, saludables y fortificados (United States 
Departament of Agriculture, 2015). 
El Precios de bienes relacionados, es la denominación que reciben los precios 
de bienes sustitutos y complementarios, estos se pueden distinguir observando cómo 
afectan cambios en el precio de un bien a la demanda del bien relacionado. Con 
respecto a los bienes sustitutos, la relación existente es positiva. Entre los meses de 
octubre- abril el precio de los filetes de mahi mahi se incrementa, lo cual generó un 
incremento de la demanda del calamar, atún y viceversa. Para el caso de los bienes 
complementarios, la situación es inversa, es decir que, si el precio de la salsa de 
tomate aumenta, la demanda de spaghetti puede disminuir y viceversa (Fish 
Information & Services, 2016). 
Cambios en las expectativas de los precios relativos futuros, si se presentan 
de repente expectativas de incrementos del precio relativo futuro de un bien, se podría 
predecir que la curva de demanda actual disminuirá, se desplazará hacia la izquierda, 
si de otro lado existen expectativas de descenso del precio de dicho bien, la curva de 
demanda actual se incrementará mediante un desplazamiento hacia la derecha. 
Población, por lo general, un incremento de la población hace desplazar hacia 
afuera la curva de demanda para la mayoría de los productos, esto es considerando 
que el ingreso per cápita se mantiene constate. La población de Estados Unidos al 
año 2015 es 321´368,864 Hab., con crecimiento poblacional de 0.78% respecto al 
año anterior (Central Intelligence Agency, 2015). 
 
 
3.2.1.3. Estacionalidad de la demanda 
El consumo de pescado en Estados Unidos se incrementa de manera 
significativa por ser un alimento muy nutritivo, rico en micronutrientes, minerales, 
ácidos grasos. 
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Cuadro 3.11 Importaciones de Estados Unidos De América para la Partida 
Arancelaria 0304895055: Dolphin fish (mahi mahi; coryphaena spp.) fillets, frozen, 
nesoi 
 














Fuente: U.S. Department of Commerce and the U.S. International Trade 
Commission. 





Figura 3.8. Importaciones de Estados Unidos de América para la Partida 
Arancelaria 0304895055: Dolphin fish (mahi mahi; coryphaena spp.) fillets, 
frozen, nesoi 
Fuente: Cuadro 3.11. Importaciones de Estados Unidos de América para la 


















Es así, que el consumidor de filetes de mahi mahi muestran mayor interés de 
compra durante la meses de enero- marzo. En lo que resta del año consumen 




3.2.1.4. Niveles de precios en el mercado objetivo 
 
Según United states Department of Labor (2016), señala que la tasa de 
variación anual del IPC (Índice de Precios al Consumo) en Estados Unidos en agosto 
de 2016 ha sido del 1.1%, 3 décimas superior a la del mes anterior. La variación 
mensual del IPC ha sido del 0.1%, de forma que la inflación acumulada en 2016 es 
del 1.8%. 
Cabe destacar que Índice de precios al consumidor, en el área de Los Ángeles- 
Agosto en el año 2016, según lo medido por el Índice de Precios al Consumidor para 
todos los consumidores urbanos (CPI-U), se mantuvieron sin cambios en agosto. 
Durante los 12 meses, el IPC-U subió un 1.4 por ciento. El Precio de la energía cayó 
un 16.5 por ciento, en gran parte el resultado se debe a la disminución en el precio de 
la gasolina. El índice de todos los artículos menos alimentos y energía aumentó un 
3.3 por ciento durante el año. Como se muestra en el cuadro 3.12. 
Cuadro 3.12 Índice de Precios al Consumidor para todos los consumidores urbanos 







El porcentaje de cambio 
de- 















      
Todos los 
artículos 
249.947 249.936 249.852 1.4 0 0 
Todos los 
artículos 
738.454 738.422 738.174 - - - 
Comida y 
bebidas 
251.004 251.194 250.82 0,9 -0.1 -0.1 
Continúa el cuadro 
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Comida 251.154 251.326 250.771 0,7 -0.2 -0.2 
Alimentos en 
el hogar 
254.595 254.255 253.217 -1.7 -0.5 -0.4 
Alimentos 
fuera de casa 
243.144 243.944 243.992 4 0,3 0 




Como se observa en el cuadro 3.12, el sector de Comida / Bebidas: 
 
El Precios de los alimentos disminuyeron un 0.2 por ciento para el mes de 
agosto. Los precios de los alimentos en el hogar disminuyeron un 0.4 por ciento, 
mientras que los precios de los alimentos fuera de casa se mantuvieron sin cambios 
durante el mismo período. 
Durante el año, los precios de los alimentos subieron un 0,7 por ciento. Los 
precios de los alimentos fuera del hogar aumentaron un 4,0 por ciento desde hace un 
año, pero los precios de los alimentos en el país disminuyeron un 1,7 por ciento. 
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3.2.1.5. Producción  interna  del  mercado  objetivo, demanda interna, aparente del 
mercado objetivo. 
La demanda aparente del Estado de California para el Arancel Armonizado 
0304895055, es el siguiente cuadro 3.13. 
Cuadro 3.13. Demanda Aparente Per Cápita del estado de California 
 
Dolphin fish (mahi mahi; 
coryphaena spp.) fillets, frozen, 
nesoi 
2012 2013 2014 2015 
Composición en volumen (toneladas) 
Producción Nacional 1,644 1,964 1,403 535.24 
Importaciones 7,096 5,026 5,579 8,079 
Exportaciones 0 0 0 0 
Demanda Aparente 8,740 6,990 6,982 8,614 
Demanda Aparente (kg) 8,740,000 6,990,000 6,982,000 8,614,244 
Población 38,056,055 38,414,128 38,792,291 39,144,818 
Demanda Aparente Per Cápita 
(Kg/ persona) 
0.23 0.18 0.18 0.22 
Fuente: NOAA & NMFS (Office of Science and Technology)15; FAO; USITC, Fish 




Como se demuestra en la Cuadro 3.13 la Demanda Aparente Per Cápita de 
los años 2012, 2013, 2014 y 2015 asciende a 0.23; 0.18; 0.18 y 0.22 kilos 
respectivamente. 
La fórmula utilizada es: 
 




DA= Consumo aparente de mahi mahi 
 




15 Office of Science and Technology es parte de NMFS (National Marine Fisheries Service) más 
conocido como la pesca de NOAA, es la fuente confiable de la información científica y el 
asesoramiento necesario para asegurar que los estadounidenses disfrutan de las riquezas y los 
beneficios de los ecosistemas marinos sanos y diversos sostenidos. Del sitio web 
https://www.st.nmfs.noaa.gov/ 
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M= Importaciones de mahi mahi 
 
E= Exportaciones de mahi mahi 
 
La demanda aparente per Cápita es el siguiente: 
DPC= DA/población 
 
Figura 3.9. Demanda Aparente del estado de California 




Como se observa en la figura 3.9 cada habitante del estado de California 
consumió en los años 2012, 2013, 2014 y 2015; 8,740; 6,990; 6,982 y 8,614 toneladas 
de filetes de mahi mahi respectivamente. Debido a la escasez de datos para calcular 
el año 2016, se procede a extrapolar los datos y proyectar la demanda aparente, para 
lo cual recurrimos a la línea de tendencia polinómica, la cual nos arroja la siguiente 
fórmula: 
𝑦 = 845.556 𝑥2 − 4266.3 𝑥 + 12156 
 




X= año a proyectar, año 5 (2016). 
1 2 3 4 
y = 845.56x2 - 4266.3x + 12156 













Por lo tanto, obtenemos como como resultado que, la demanda aparente para 
el año 2016 asciende a 11,694 toneladas de filetes de mahi mahi congelado, siendo 
dicho resultado atractivo para la presente investigación. 
 
 
3.2.2. Investigación de mercado 
 
 
3.2.2.1. Análisis del Sector 
La pesca, ya sea para el comercio o la recreación, juegan un papel muy 
importante en la economía de los EE.UU. En 2014, los pescadores comerciales de 
Estados Unidos desembarcaron 9.5 millones de libras de mariscos por valor de $ 
5.4 mil millones, 10.4 millones de pescadores realizaron más de 68 viajes de  pesca 
de recreo y aterrizaron 392 millones de peces. Procesadores de pescado, casas de 
hielo, restaurantes, tiendas de comestibles, cebo y tiendas, estaciones de servicio, y 




Sin embargo, para satisfacer la demanda de los consumidores, los Estados 
Unidos sigue siendo un gran importador de pescados y mariscos. Más del 90 por 
ciento de los pescados y mariscos consumidos en los Estados Unidos es importado, 
medido en peso comestible. Esta medida ha ido en aumento en los últimos años, es 
así que se refleja un aumento de mariscos y pescados importados. Sin embargo, una 
parte significativa de este importación es capturado por los pescadores americanos, 
se exportan al extranjero para su procesamiento, y luego vuelto a importar a los 
Estados Unidos. 
Finalmente, la pesca tiene una importancia relativa para la economía 
estadounidense (6 % de las capturas mundiales) y las especies más destacadas en 
este rubro son salmón, atún, fletan, arenque y bonito. 
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3.2.2.2. Análisis del Mercado 
 
 
3.2.2.2.1. Aspectos geográficos, aspectos económicos básicos, medios de transporte y 
comunicaciones, puertos y aeropuertos; ferias comerciales. 
 
a) Aspectos geográficos 
 
Estados Unidos de América es uno de los países más grandes de la Tierra. 
Sus 9´372.610 km² le sitúa en el tercer lugar, tras Rusia y Canadá. Su territorio se 
extiende por la mayor parte de América del Norte, con Alaska, y por el Pacífico. 
Abarca cinco husos horarios desde el -5 hasta el -10 Universal Transverse 
Mercator (UTM)16. A pesar de sus dimensiones funciona como un país unitario, 
ya que tiene una economía perfectamente integrada. Es la primera potencia 
económica del mundo. 
Estados Unidos limita al norte con Canadá, a través del paralelo 49º N, los 
Grandes Lagos y el río San Lorenzo, y con el océano Glaciar Ártico (Alaska); al 
este con el océano Atlántico; al sur con México gran parte de la frontera está a lo 
largo del río Grande; y al oeste con el océano Pacífico. Su capital es Washington 
D.C. Se divide en 50 Estados y un territorio no incorporado aun estando bajo 
soberanía del Congreso de Estados Unidos, Puerto Rico. El distrito federal es 




















16 UTM: Universal Transverse Mercator: es un sistema de coordenadas basado en la proyección cartográfica 
transversa de Mercator, que se construye como la proyección de Mercator normal, pero en vez de hacerla 




Figura 3.10. Mapa de Los Estados Unidos 
Fuente: Central Intelligence Agency (CIA) 
 
Como observamos en la Figura 3.10. Estados Unidos está conformado 
por 50 Estados y un distrito federal, los cuales son: 
Alabama, Alaska , Arizona, Arkansas , California, Carolina del Norte, 
Carolina del Sur, Colorado, Connecticut, Dakota del Norte, Dakota del Sur, 
Delaware, Florida, Georgia, Hawai, Idaho, Illinois, Indiana, Iowa, Kansas, 
Kentucky , Luisiana, Maine, Maryland, Massachusetts, Míchigan, Minnesota, 
Misisipi, Misuri, Montana, Nebraska, Nevada, Nueva  Hampshire,  Nueva Jersey, 
Nuevo Méjico, Nueva York , Ohio, Oklahoma, Oregón, Pensilvania , Rhode 
Island, Tennessee, Tejas, Utah, Vermont, Virginia, Virginia Occidental, 
Washington, Wisconsin, Wyoming. 
Cada uno de estos Estados está subdividido en diversos condados, que 
son la menor unidad administrativa del país. 
El Estado Libre Asociado de Puerto Rico se ubica en la parte oriental 
del mar caribe, es un territorio no incorporado estadounidense con estatus de 
autogobierno, esto significa que Puerto Rico pertenece a Estados Unidos, pero no 
forma parte de ellos. Los puertorriqueños son ciudadanos de los Estados Unidos 
con todos los derechos y deberes que confiere esa ciudadanía, contribuyen al 
seguro social estadounidense, pero como las elecciones 
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presidenciales sólo se celebran en estados y territorios incorporados, los residentes 
de Puerto Rico no participan en éstas, a menos que tengan residencia legal en un 
estado o territorio incorporado. La Economía de Puerto Rico es la más competitiva 
y, en términos nominales, la primera y más  grande  de  la región Centroamericana 
y     del Caribe y     una     de     las      más      grandes de Latinoamérica pese a su 
tamaño. 










California es un Estado federado de los Estados Unidos situado 
en la costa suroeste del país. Se consolida como el Estado más 
poblado de los Estados Unidos, 




Los Ángeles, San Diego, San Francisco y Sacramento. 
Población 39´250,017 (01-07-2016 estimado) (Mayor que el Perú) 
 
Clima 
Varía considerablemente, desde árido a sub-ártico, 
dependiendo de la latitud, elevación, y proximidad a la costa. 
Las  partes  costeras  y  del  sur  del  estado  tienen  un  clima 
mediterráneo, con algunas lluvias en invierno y veranos secos 
Idioma Inglés 
Moneda Dólar Americano (USD) 
Gobernador Jerry Brown 
Senadores Bárbara Boxer 
Dianne Feinstein 




California es un  estado  federal  de  los Estados  Unidos cuya  capital  es 
Sacramento y su ciudad más grande Los Ángeles. El apodo del estado es "The 
Golden State" (el estado de oro), nombre que proviene de los numerosos días en 
los que brilla el sol durante el año. Este estado se sitúa en el suroeste del país, y 
linda al oeste con la costa del Océano Pacífico, al este con los estados 
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de Arizona y Nevada, al norte con el estado de Oregón, y al sur con México. 
Con una superficie de 410.000 km² es el tercer estado por extensión. 
 
 
El huso horario que corresponde a California es el que se denomina "hora 
del Pacífico", que difiere en 7 u 8 horas de la hora universal (del meridiano de 
Greenwich), según el cambio de hora que se realiza dos veces al año. 
 
 
La economía de California es la fuerza dominante en la economía de los 
Estados Unidos, es también el hogar de varias regiones económicas importantes, 
tales como: Hollywood (entretenimiento), el Valle Central de 
California (agricultura), TechCoast y SiliconValley (computadoras y alta 
tecnología) y regiones productoras de vinos como el Valle de Napa, Valle de 
Sonoma y las áreas del Sur de California Santa Bárbara y Paso Robles. 
 
 
En 2002, el gobierno de los EE.UU. aprobó un sistema actualizado de 
clasificación de actividades económicas (llamada Sistema de Clasificación 




En términos de puestos de trabajo, los sectores más importantes en la 
economía de California a partir de 2006 fueron: 
 
1) Comercio y transportes: Venta al por mayor y al por menor, importación y 
exportación empresas, almacenaje, etc. 
2) Gobierno 
3) Servicios profesionales y de negocios: Gestión de empresas y empresa; 
jurídica, servicios científicos y técnicos; servicios administrativos y de apoyo 
4) Educación, salud y otros servicios 
5) Ocio y Hostelería: Turismo, arte, entretenimiento, esparcimiento, servicios de 
alimentación 
70  
6) Manufactura: computadoras y electrónica, aeronáutica, ropa, petróleo, otros 
7) Servicios Financieros: finanzas, seguros, bienes inmuebles 
8) Construcción 
9) Información: Producción de películas, difusión, publicaciones, internet y las 
empresas de telecomunicaciones 
 
En términos de producción, los sectores más importantes son los 
siguientes: 
1) La agricultura y la minería. 
2) Servicios Financieros. 
3) Comercio y transportación. 
4) Educación, salud y otros servicios. 
5) Gobierno. 
6) Manufactura. 
7) Profesionales y de negocios de servicios de información. 
8) Ocio y hostelería. 
9) Construcción. 
10) La agricultura y la minería. 
 
 
b) Aspectos económicos básicos: 
1) Moneda Oficial 
 
 
La moneda de California es el Dólar Estadounidense (USD) 
La economía de California creció 5.7% en el año 2015 en términos 
nominales y empató con Oregón con 4.1% en dólares constantes. Algunos 
señalan que las cifras que han llevado al estado a estar entre las seis grandes 
economías del mundo son más un accidente contable producto de la revaluación 





Según El Banco Mundial (2016), la economía creció 4.1% en 2015, 
superando rápidamente a la de Brasil y la de Francia, con lo que ascendió de ser 
la octava a la sexta mayor economía del mundo. El PIB del estado, el más 
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poblado de su país, alcanzó en 2015 los US$2.5 billones, aproximadamente la 
dimensión que tenía la economía británica al final del año pasado, antes que la 
sacudida financiera del Brexit. 
Por lo que algunos sugieren que California podría estar en camino de 
quedarse con el quinto puesto mundial si Reino Unido entra en recesión luego del 
Brexit. 
California también se ha convertido en una máquina productora de trabajos. 
Generó más empleos que Texas y Florida combinados, estados que son el segundo 
y tercer más poblado de Estados Unidos, respectivamente.  Y  además es el hogar 
de 4 de las 10 mayores empresas del mundo, incluyendo a Apple y Google. 
3) Inflación 
 
Según Bureau of Economic Analysis (BEA, 2016)17 Cuando  hablamos de 
la inflación en los Estados Unidos, nos referimos a menudo al índice de precios al 
consumo, abreviado como IPC. El IPC estadounidense muestra la evolución de 
los precios de una serie definida de productos y servicios que adquieren los 
hogares en los Estados Unidos para su consumo. Para determinar la inflación, se 
analiza cuánto ha aumentado porcentualmente el IPC en un período determinado 
con respecto al IPC en un período anterior. En caso de caída de los precios, se 
habla de deflación (inflación negativa). La inflación en Estados Unidos a 
Septiembre del 2016 fue 1.464 %. Según el Fondo Monetario Internacional la 
variacion porcentual en la inflacion es la siguiente: 
Cuadro 3.15. Variacion porcentual de la inflación para Perú 
y Estados Unidos 




al final del 
período 
























Fuente: International Monetary Fund (2016). 
Elaboracion Propia 
 
17 BEA: Bureau of Economic Analysis promueve una mejor comprensión de la economía 
de Estados Unidos, proporcionando los datos de las cuentas económicas más oportunos, 
relevantes y precisos de una manera objetiva y rentable. 
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4) Tipo de Cambio 
 
1 USD= 3.3418 PEN. 
 
El dólar americano se cotiza en 3.413 la compra y 3.418 la venta. 
 
5) Comercio exterior 
 
Según Santander Trade18, el país ha reducido las barreras comerciales y 
coordina con otros el sistema económico mundial. Estados Unidos es un país 
convencido de que el comercio promueve el crecimiento económico, la estabilidad 
social y la democracia en naciones individuales, y que promueve además buenas 
relaciones internacionales. Estados Unidos es el primer importador y el segundo 
exportador mundial de bienes, así como el primer importador y exportador 
mundial de servicios comerciales. Sin embargo, el comercio representa menos de 
30% de su PIB. 
Como vemos en el cuadro 3.16. La balanza comercial de Estados Unidos 
es estructuralmente deficitaria. En el 2015 las exportaciones disminuyeron más 
rápido que las importaciones, es así que se hizo crecer un déficit -4,8% con 
respecto al año 2014. 
De enero a noviembre de 2016, el déficit comercial se elevó a unos 454 mil 
millones USD. Estados Unidos ha experimentado el alza del precio del dólar, lo 
que mermó la competitividad de sus exportaciones. Las exportaciones industriales 
y los productos petroleros son las que más han caído. 
Los principales socios comerciales de los Estados Unidos son los países del 
TLCAN  (Tratado  de  Libre  Comercio  de  América  del  Norte,  que  incluye   a 
Estados Unidos, México y Canadá), China (que tiene un importante superávit 
comercial con los Estados Unidos) y la Unión Europea. Sin embargo, el comercio 
con México se ve expuesto a las amenazas del presidente Trump, que prometió 






18 Santander Trade: es un servicio único diseñado para clientes de Banco Santander S.A. A través de este portal, 
ofrecen a sus clientes información del mercado internacional, bases de datos mundiales, directorios 
internacionales y servicios personalizados, todo esto para ayudarle a expandirse internacionalmente con éxito. 
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Cuadro 3.16 Principales Indicadores de Comercio Exterior de 
Estados Unidos 
 
Indicadores de comercio 
exterior 
2011 2012 2013 2014 2015 
Importación de 
bienes (millones de USD) 
2´266,024 2´336,524 2´329,060 2´412,547 2´307,946 
Exportación de 
bienes (millones de USD) 
1´482,508 1´545,703 1´579,593 1´620,532 1´504,914 
Importación de 
servicios (millones de 
USD) 
404.468 424.152 438.366 453.265 469.11 
Exportación de 
servicios (millones de 
USD) 
605.59 633.576 664.948 690.127 690.061 
Importación de bienes y 
servicios (crecimiento 
anual en %) 
5.5 2.2 1.1 3.8 4.9 
Exportación de bienes y 
servicios (crecimiento 
anual en %) 
6.9 3.4 2.8 3.4 1.1 
Importación de bienes y 
servicios (en % del PIB) 
17.3 17.1 16.6 16.6 15.5 
Exportación de bienes y 
servicios (en % del PIB) 
13.6 13.6 13.6 13.5 12.6 
Balanza 
comercial (millones de 
USD) 
-740,644 -741,172 -702,587 -741,462 -759,308 
Comercio exterior (en % 
del PIB) 
30.9 30.7 30.2 30.1 28.1 
Fuente: www.santander Trade.com 
 
c) Medios de transporte y comunicaciones, Puertos y aeropuertos. 
 
Estados unidos cuenta con uno de los sistemas de comunicaciones más 
densos y eficaces del mundo. Esta red es utilizada por millones de personas y la 
gran cantidad de mercancías que consumen. 
La red de carreteras y el ferrocarril comunica todo el territorio, sobre todo 
las grandes aglomeraciones y los grandes centros económicos del país. No sólo 
son buenas las comunicaciones interiores sino también con el exterior. 
El transporte aéreo es muy intenso. Es el preferido para el tránsito de 
pasajeros. Las largas distancias hacen rentable este tipo de viajes. 
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El estado de California cuenta con 10 puertos marítimos importantes, 541 
aeropuertos y una red de carreteras de 270,575 Kms. de los que 18,000 Kms. son 
autopistas estatales. El Departamento de Trasporte de California recibe una 
dotación de $1.500 millones de dólares al año que se reparte del siguiente modo: 
los condados y ciudades reciben un 40%, el plan estatal de mejoras del sistema de 
trasportes recibe un 40% y un 20% va al Sistema de Transporte Público. Aun así, 
Los Ángeles, San Francisco y San Diego están entre las 10 ciudades con más 
tráfico del país. Se estima que habrá que gastar unos $100 millones durante los 
próximos 20 años para mejorar las carreteras existentes y aliviar la fuerte 
congestión del tráfico actual. A este respecto, se ha desarrollado entre varias 
agencias gubernamentales el denominado “Global Gateways Development Plan”, 
con el objetivo estratégico de mejorar la eficacia del sistema de trasporte de 
mercancías californiano. Hay que tener en cuenta que el comercio internacional y 
el trasporte de mercancías a través de estado de California generan al año un total 
de $350 mil millones de dólares al año. Todo el país depende en gran parte del 
sistema de trasporte de fletes y mercancías de California, especialmente para tener 
acceso a varios países asiáticos del Pacífico. En el ámbito nacional, un 60% de los 
bienes importados que se consumen en Chicago (Illinois) pasan por los puertos de 
California. Se estima que el volumen de contenedores (marítimos y aéreos) que 
pasan por los puertos de California se aumentaría por 56% entre 1996 y 2016. 
El Aeropuerto Internacional de Los Ángeles (LAX), el sexto aeropuerto 
con más  tráfico  en  el  mundo y  el Aeropuerto  Internacional  de  San  Francisco 
(SFO), el aeropuerto más ocupado de Estados Unidos y el número 21 en el mundo 
por el número de pasajeros, son grandes centros de operaciones a través del 
Pacífico y el tráfico transcontinental. Hay alrededor de una docena de aeropuertos 
comerciales importantes y muchos más de aviación general, los aeropuertos de 
todo el estado. 
California también tiene varios importantes puertos marítimos . El 
complejo puerto gigante formado por el Puerto de Los Ángeles y el Puerto de 
Long Beach en el sur de California es la más grande del país y responsable de 
manejar alrededor de un cuarto de todo el tráfico de carga en contenedores en los 
Estados Unidos. El puerto de Oakland , el cuarto más grande de la nación, 
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también se ocupa de comercio que entra desde la costa del Pacífico con el resto 




d) Ferias comerciales 
 
Las ferias internacionales en Estados Unidos son una gran herramienta 
para que los pequeños y medianos empresarios interesados en llegar a ese mercado 
puedan mostrar sus productos y aprovechen contactos para nuevos negocios y 
clientes y a su vez un instrumento básico del marketing, ya que constituye una 
gran vitrina publicitaria donde se muestra la imagen de un país, sus ventajas 
económico-comercial y su culturas dentro de un enlace de comunicación 
importante entre compradores y vendedores. Son importantes porque logran 
establecer un acelerador del proceso de venta que permiten mejorar la relación de 
costo de venta / cliente, en un contexto privilegiado para una venta personalizada. 
  















Realizado en la Costa Oeste una vez al año, es una Feria para la 
pesca comercial, procesamiento de mariscos, y los mercados 
Workboat. Pacific Marine Expo es la oportunidad perfecta para 

















Este evento se exhibe los productos como de negocio para el 
entorno empresarial en el corazón de las industrias marinas 





















Seafood Expo América del Norte / Seafood Processing América del 
Norte es un evento comercial de primer orden para los compradores 
de mariscos en todas las categorías de mercado, incluyendo tiendas, 
restaurantes, catering, servicio de alimentos y procesamiento. 
Encontrarse con proveedores de todo el mundo y la fuente de los 
productos del mar, los nuevos productos, equipos y servicios para 



























Este es el único evento anual que reúne a las mentes más brillantes 
y los profesionales de la alimentación más respetados de todo el 
mundo - en la industria, el gobierno y la academia - para el 
intercambio de conocimientos. De tendencias en el desarrollo de 
productos a ejecutivos de alto nivel de las principales compañías 
de alimentos del mundo a los jefes de departamento de las 
















Como se observa en la Tabla N° 3.16, en Estados Unidos se desarrollan 
cada año diferente tipo de eventos con el fin fomentar el comercio internacional y 
el bienestar de las naciones. 
El departamento de comercio de EE.UU es el encargado de verificar todo 
el contenido del evento, asegurarse que cumplan con criterios estrictos para ser 
incluidos en el Programa de Compradores Internacionales o International Buyer 
Program (IBP). La Asociación alemana del Sector de Ferias y Exposiciones da a 
conocer las importantes exposiciones cuidadosamente seleccionadas a través de 
su Portal auma.de y también otras ferias y eventos de importancia para las 
relaciones internacionales. Las más importantes ferias en la industria alimentaria, 
sector pesquero son, Pacific Marine Expo, Commercial Marine Expo, Seafood 
Expo North America, IFT Food Expo. 
Para Asistir a una feria comercial como exhibidor implica tener en cuenta 
los siguientes aspectos: 
1) El stand, la reserva de un espacio para la empresa. 
2) El acondicionamiento del stand elegido. Los materiales básicos son: las luces, 
sillas, una mesa, logos de la empresa, vitrinas. 
3) Los gastos de iluminación y decoración podrían costar entre US$270 y US$320. 
4) El personal de la empresa que va a asistir a la feria. 
5) El personal externo que se va a contratar. 
6) Los comunicados de difusión, el material promocional (folletos, a través de la 
web, entre otras cosas). 
7) El producto que se va a presentar o a degustar, la publicidad (revistas u otros 
medios). 
8) La atención a los clientes. 
9) Alojamiento, Puede estar entre US$60 y US$120/ por persona/ día. 
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3.2.2.2.2. Relaciones y acuerdos comerciales, tratamientos preferenciales. 
 
 
De acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, desde 1991, mediante 
la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA – siglas en inglés) el Perú contaba 
con preferencias arancelarias unilaterales otorgadas por los EE.UU. para el ingreso de 
ciertas mercancías, la cual estuvo vigente hasta el 2001. Desde el 2002, mediante la 
Ley de Promoción Comercial Andina y Erradicación de la Droga (ATPDEA – siglas 
en inglés) los EE.UU. otorgan nuevamente preferencias arancelarias, las cuales eran 
renovadas periódicamente, y que estuvieron vigentes hasta diciembre del 2010. En este 
contexto, en el año 2004, se decide iniciar las negociaciones para un TLC, que 
proporciona una apertura comercial integral permanente, el cual, brindaría la 
estabilidad indispensable para el incremento de inversiones en el sector exportador. 
 
El TLC se firmó en abril del 2006 y entró en vigencia en febrero del 2009. 
Actualmente, se tiene el 98% de los productos con arancel del 0% y para el año 2025 
todos los productos entrarán sin pagar arancel alguno. El plazo de desgravación 
dispuesto para el término de las desgravaciones abarca un periodo de 17 años desde 
la entrada en vigencia. En consecuencia, el comercio de alimentos entre Perú y 
EE.UU. estará totalmente desgravado a partir del 01 de febrero del 2025. 
Por último, el pasado 04 de febrero del 2016 se firmó en la ciudad de Auckland 
(Nueva Zelanda), el Acuerdo de Asociación Transpacífico (TPP), junto con los 
ministros de comercio de Australia, Brunéi Darussalam, Canadá, Chile, Estados 
Unidos, Japón, Malasia, México, Nueva Zelanda, Singapur y Vietnam. 
Este acuerdo tiene como objetivo construir un acuerdo inclusivo y de alta 
calidad que sea soporte para el crecimiento económico, el desarrollo y la generación 
de empleo de los países miembros, el cual a su vez se convierta en la base y el medio 
para una futura Área de Libre Comercio del Asia Pacífico (FTAAP), por lo cual 
estará abierto al ingreso de otras economías de APEC y al desarrollo de mecanismos 
que permitan su flexibilidad y carácter evolutivo. 
Según Harmonized Tariff Schedule of United States (arancel de los Estados 
Unidos), este tratado aplica un arancel base y una categoría de desgravación en 
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función a la descripción del producto y nomenclatura del producto (6 primeros dígitos 
del sistema armonizado son universales), para los productos del capítulo tres, 
Pescados y crustáceos, moluscos y demás invertebrados acuáticos, frescos, 




3.2.2.2.3. Régimen de importaciones/ exportaciones, reglamentaciones, mecanismos 
de acceso, derechos e impuestos aplicables al producto. 
 
El régimen de exportación de la partida arancelaria 030489 es Exportación 
Definitiva, por el cual, se permite la salida del territorio aduanero de las mercancías 
nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior. Para ello 
la transferencia de bienes debe efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero. 
La exportación en nuestro país no está gravada con tributo alguno. 
Por otro lado, la importación de dicha partida está libre de aranceles. Solo debe 
ingresar al país con un seguro de transporte. 
 
3.2.2.2.3.1. Regulaciones del país a exportar 
 
 
Cada país al que se dirigen nuestras exportaciones cuenta con una serie de 
regulaciones y exigencias que deberán ser cumplidas y así evitar detenciones o 
rechazos de las exportaciones. Es importante conocer a tiempo estas exigencias, ya 
que en algunos casos puede tomar algún tiempo su implementación. Las regulaciones 
más importantes son las siguientes: 
 
a) Norma fitosanitaria de embalaje de madera 
 
 
De acuerdo con SIICEX, en su Guía de Requisitos Sanitarios y Fitosanitarios 
para Exportar Alimentos a los Estados Unidos , nos informa que Estados Unidos 
aplica las directivas de la Norma Internacional de Medidas Fitosanitarias (NIMF) 
15 de la Organización de las Naciones Unidas para la Agricultura y la 
Alimentación (FAO), que establecen las medidas fitosanitarias 
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para reducir el riesgo de introducción y/o dispersión de plagas cuarentenarias 
relacionadas con el embalaje de madera (incluida la madera de estiba), fabricado de 
madera en bruto de coníferas y no coníferas, utilizado en el comercio internacional. 
En el Perú, SENASA tiene por objetivo reducir el riesgo de introducción y/o 
diseminación de plagas cuarentenarias relacionadas con embalajes de madera, por 
lo que especificará los procedimientos fitosanitarios para la autorización de 
funcionamiento y ejecución de los tratamientos de los embalajes de madera para  la 
exportación, así como los procedimientos para el ingreso al país de mercadería con 
embalajes de madera, contenidos en las siguientes normas: Resolución Directoral 
N° 105-2005-AG-SENASA-DGSV, Resolución Directoral Nº 350- 2005-AG-
SENASA-DGSV, Resolución Directoral Nº 518-2005-AG-SENASA- 
DGSV y Resolución Directoral N° 017-2006-AG-SENASA-DSV 
 
 
b) Sistema de Análisis de Peligros y Puntos Críticos de Control (HACCP) 
 
El Sistema de Análisis de Peligros y Puntos Críticos de Control (HACCP)  es 
un sistema con fundamento científico que permite identificar peligros específicos y 
medidas para su control en los alimentos con el fin de garantizar su inocuidad. Es 
un instrumento para evaluar los peligros y establecer sistemas de control que se 
centran en la prevención en lugar de basarse únicamente en el ensayo del producto 
final. Todo sistema HACCP es susceptible de cambios que se pueden derivar de los 
avances en el diseño del equipo, los procedimientos de elaboración o el sector 
tecnológico. El HACCP es u n requisito obligatorio para exportar productos 
pesqueros, que se debe demostrar en los embarques de esos productos la Food 
Safety and Inspection Service (FSIS). No se especifica su obligatoriedad para el 
resto de productos; sin embargo, para la legislación peruana constituye un requisito 
obligatorio para todas las empresas que elaboran alimentos a escala industrial en el 
Perú; quedan únicamente eximidas las microempresas alimentarias, según SIICEX 
(2015), en la Guia de requisitos de acceso de alimentos a los Estados Unidos. 
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3.2.2.2.3.2. Requisitos que deben cumplir los productos pesqueros y Acuícolas 
Los productos pesqueros y acuícolas que ingresen a los Estados Unidos 
deberán cumplir con los requisitos sanitarios contenidos en la Parte 123 de la sección 
21 del Code of Federal Register (CFR) “Pescados y Productos Pesqueros”. 
 
Estados Unidos no solicita la presentación del Certificado Oficial Sanitario 
de Exportación emitido por la Autoridad Competente en el Perú (SANIPES), ya que 
la FDA, realiza una inspección al momento de la importación, la misma que puede 
ser física (organoléptico sensorial con o sin análisis posterior) o simplemente 
documentaria. Asimismo, para garantizar la inocuidad de los alimentos, la FDA 
regula también para productos pesqueros, aspectos inherentes a los alimentos de 
consumo humano y animal, como el etiquetado de alimentos, aditivos alimentarios, 
permitidos, ley contra el bioterrorismo y alimentos envasados de baja acidez y 
acidificados – LACF/AF en el caso de conservas de pescado. Para conocer más 
detalles, revisar los capítulos respectivos a estas regulaciones. Si se cumplen con los 
requisitos establecidos por las regulaciones de la FDA, el producto podrá ingresar a 
los Estados Unidos, caso contrario, no podrá ingresar y dependiendo del motivo del 
rechazo el producto será incinerado o devuelto. En ambos casos, los costos serán 




3.2.2.2.4. Restricciones cuantitativas y cualitativas 
 
 
En el Perú no aplica ninguna restricción y Prohibiciones para el ingreso y salida 
al país de las mercancías de la Subpartida Nacional 0304.89.00.00. SUNAT. 
 
Por el Perú el órgano competente que se encarga de dirigir una eficaz 
administración que establezca y mantenga procedimientos que promuevan y 
certifiquen la calidad de los recursos y/o productos pesqueros y acuícolas a fin de 
proteger la salud de los consumidores es SANIPES19 
 
19 SANIPES: Organismo Nacionales de Sanidad Pesquera, cuyo objetivo es lograr, a nivel 
nacional, una eficaz administración que establezca aspectos técnicos, normativos y de 
vigilancia en materia de inocuidad y de sanidad de los alimentos y de piensos de origen 
pesquero y acuícola, con la finalidad de proteger la salud pública. 
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La entidad aduanera es la Superintendencia Nacional de Aduanas y de 
Administración Tributaria (SUNAT), es el organismo nacional competente 
recaudador de impuestos y administrador de la actividad aduanera. 
 
 
Por Estados Unidos, Las regulaciones de importación de alimentos se rigen bajo 
diferentes organismos y con un reparto muy específico de competencias. Las 
siguientes son las principales agencias federales involucradas en la regulación y 
control de la importación de alimentos: 
 
a) La Environmental Protection Agency (EPA): 
Se encarga de reglamentar las leyes ambientales aprobadas por el Congreso de 
los Estados Unidos. Para el caso de los alimentos, determina el nivel de tolerancia o 
los límites máximos de residuos de plaguicidas y otros contaminantes presentes e n 
los alimentos (como dioxinas, metales pesados, entre otros). Cabe resaltar aquí que 
la EPA no e s la autoridad encargada de inspecciona los alimentos; esta tarea le 
compete a la FDA, quien verifica que se cumpla con los niveles de tolerancia de 
contaminantes establecidos por la United States Enviromental Proteccion Agency 
(www3.epa.gov) 
 
b) La Food and Drugs Administration (FDA), que pertenece al Department of 
Health and Human Services (HHS): 
 
La Food and Drug Administration de los Estados Unidos (FDA,) es la agencia 
responsable de proteger la salud pública, asegurando la inocuidad, seguridad y 
eficacia de los medicamentos para uso humano y veterinario, los productos 
biológicos, los alimentos (tanto para seres humanos como para animales), 
suplementos alimenticios, medicamentos (humanos y veterinarios), cosméticos, 
equipos médicos (humanos y animales) y productos que emiten radiación, incluyendo 
su correcto marcado y etiquetado (U.S Food & Drug Administration). 
 
Inspecciona los siguientes alimentos: los productos alimenticios, de origen 
animal o vegetal, sólidos o líquidos que no contengan alcohol o más de 2% de 
componentes cárnicos; los alimentos para animales; las aguas embotelladas; 
suplementos nutricionales y Aditivos alimentarios. 
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c) El Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS), que pertenece al 
United States Department of Agriculture (USDA): 
 
El Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS) es la agencia 
encargada de proteger y promover la sanidad agropecuaria, inspeccionar los 
productos vegetales frescos y animales vivos importados a los Estados Unidos, con 
el objeto de impedir y controlar la propagación de plagas. Asimismo, es la 
responsable de estudiar la admisibilidad de los productos; y la contraparte 
estadounidense en los protocolos zoosanitarios y fitosanitarios que permiten ingresar 
los productos desde los países de origen, previo cumplimiento de los tratamientos 




d) El Food Safety and Inspection Service (FSIS), que pertenece al United 
States Department of Agriculture (USDA): 
 
El Food Safety and Inspection Service (FSIS) es la agencia de salud pública 
responsable de garantizar que la oferta comercial de todos los productos que 
contengan más de 2% de carne cocinada o más de 3% de carne cruda; incluyendo: 
carne de ovino, caprino, vacuno, porcino y equino); aves de corral (pollos, pavos, 
patos, ocas y gallinas pintadas); así como huevos y sus productos derivados, sean 




e) El Alcohol and Tobacco Trade And Tax Bureau (TTB), que pertenece al 
United States Department of the Treasury. 
 
Se encarga de recolectar los impuestos al consumo de bebidas alcohólicas, 
asegurándose que estos productos estén debidamente etiquetados, anunciados y 
comercializados de acuerdo con las leyes federales de los Estados Unidos. 
www.ttb.gov. También cuenta con información en español: 
http://www.ttb.gov/itd/enespanol.shtml. 
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La entidad aduanera es la Oficina de Aduanas y Protección Fronteriza de los 
Estados Unidos (US. Customs and Border Protection - CBP), es una agencia 
federal del Departamento de Seguridad Nacional (Department of Homeland 
Security - DHS) de Estados Unidos encargado de regular y facilitar el comercio 
internacional, cobro de aranceles aduaneros y hacer cumplir las normas y reglas 
de EEUU, incluyendo las leyes de comercio, aduanas e inmigración. La CBP es 
la agencia más grande de aplicación de la ley en los Estados Unidos con más de 
42,389 oficiales federales juramentados. Tiene su sede en Washington. 
 
La restricción más importante en Estados Unidos es el etiquetado de los 
alimentos: 
En EE.UU. el gobierno exige colocar etiquetas a los alimentos envasados, con 
la finalidad de que estos brinden información lo más completa posible, útil, precisa 
y que sea claramente visible, legible y comprensible para el consumidor. La 
entidad encargada de regular el etiquetado de los alimentos envasados es la FDA, 
con dos excepciones: 
 
 
1) Los productos que contengan más de 2% de carne son regulados por el FSIS 
del USDA; no obstante, están bajo la jurisdicción de la FDA los pescados y 
mariscos, conejo y carne de caza. 
2) Las bebidas alcohólicas y espirituosas, con una graduación superior al 7% en 
volumen, son reguladas por el TTB del United States Department of the 
Treasury. 
 
Todo producto alimenticio extranjero que se comercialice en EE.UU. debe 
llevar un rótulo en el que se indique que cumple con la normativa; de lo contrario, 
las autoridades estadounidenses prohibirán la entrada del alimento a su territorio. 
La FDA aplica la normativa de rotulado establecida por la Federal Food, Drug and 
Cosmetic Act (Ley Federal de Alimentos, Medicamentos y Cosméticos), que 
establece requisitos para los alimentos preparados y envasados para la venta al 
público .La ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: 
etiquetado general (general food labeling) y etiquetado nutricional (nutrition facts) 
y adicionalmente un código de barras con los datos 
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del producto; sin embargo, existen disposiciones especiales relacionadas con la 
declaratoria de alérgenos en la etiqueta y los ácidos grasos trans (en inglés, trans 
fatty acids, TFA). 
 
Todos los productos que ingresan al país deben estar etiquetados y cada 
etiqueta contener información nutricional, fecha de producción, fecha de 
vencimiento, precauciones entre otra información importante que exige la FDA. 
 
 
3.2.2.3. Análisis del consumidor 
 
Para el consumidor estadounidense el bienestar sigue siendo un factor clave, 
lo cual quiere decir que las personas son más conscientes de llevar una vida saludable, 
por lo cual prefieren productos libres de grasas transgénicas y que no contengan 
aditivos químicos. Además le gusta estar bien informado de los productos que 
adquieren y consumen, es por ello que el consumidor californiano se muestra muy 
abierto adquirir productos extranjeros de tal forman buscan eliminar las barreras 
geográficas. 
En la gastronomía, los consumidores están más dispuestos a probar diferentes 
sabores de comidas de otras partes del mundo, brindando a los consumidores la 
posibilidad de tener mayor variedad a la hora de elegir un alimento y de comer más 
saludable. Cada día muestran más interés en saber el origen de los productos, su ciclo 
de vida, características y sus actividades que soporten causas morales y sociales, es 
así que la World Wildlife Fund realiza cada año en los paies proveedores de 
productos hidrobiologicos talleres para el desarrollo sostenible de los mismos. 
Según la FAO (2015), estima que para el 2030 el volumen de produccion de 
pescado en Estados Unidos crezca con menor rapidez que en otros paises, como 
consecuencia de ello se prevee que una parte cada vez mayor de las necesidades de 
consumo de pescado en los Estados Unidos se satisfará con importaciones. Las 
proyecciones relativas a las tendencias futuras del consumo de pescado indican que 
aumentarán los consumos netos, en realidad en consumo de pescado de captura con 
alto nivel de proteínas. Es así que el consumidor estadounidense tiene tendencia a 
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preferir productos marinos listos para cocinarlos o preparados, que tengan una 
innovación en la presentación y les haga la vida más fácil. 
Según la NOAA Fisheries National Oceanic and Atmospheric Administration 
(2016), la empresa Orca Bay Seafoods es un procesador lider de pescados, distribuye 
por menor y mayor mahi mahi en bolsas de aluminio, haciendo la via del cosumidor 
estadounidense facil y práctica. Se encarga de distribuir sus productos a tiendas de 
club marca Orca y a supermercados como Costco y Kroger, ademas vende via online 
llevando el producto hasta la casa del cliente. 
Chicken of the Sea Frozen Foods es una empresa de conservas de pescado 
ubicada en California, abastece a la mayoria de supermercados del Estado de 
California y además ofrece ventas por internet. 
Bama Sea Products, Inc. es uno de los mayores importadores de Mahi en los 
EE.UU, cada año, importa y distribuye más de dos millones de libras de Mahi tanto 
para los segmentos mayoristas y minoristas. Su planta se encuentra en San 
Petersburgo, Florida. 
Quirch Foods es uno de los mayores distribuidores de productos alimenticios 
en el sureste de los Estados Unidos, América Latina y el Caribe, con una lista de 
clientes que incluye supermercados independientes y cadenas, distribuidores de 
servicios de alimentos, procesadores y fabricantes, líneas de cruceros y restaurantes. 
Sus centros de distribución se ubican en Coral Gables, Medley, chicago, Orlando, 
Atlanta y Puerto Rico. Sus productos pesqueros estrella son, tilapia, mahi mahi, 
caballa española, Corvina y el atún. 
Halbor Seafood es una empresa ubicada en New York que no solo brinda 
productos pesqueros sino también el servicio. El punto de venta de filetes de mahi 
mahi está situado en Oyster bay, donde las 52 semanas del año es el encargo de 
abastecer a sus habitantes con dicho producto. 
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3.2.2.4. Análisis del cliente 
 
 
La empresa interesada en importar nuestro producto es CONFREMAR USA 
Limited Liability Company 20 , congelados y frescos del mar, es cliente de la empresa 
Del Valle S.A.C y está interesado en comprar Filetes de Perico congelado. 
CONFREMAR es una empresa española con más de 40 años de experiencia 
en el sector alimentario de dicho país, tiene sucursales en Estados Unidos, Italia y sus 
oficinas principales en España. 
Los fundadores de esta empresa son: Antonio Trancón Varela y Ricardo 
Fernández, los mismos que le dan nombre al desarrollo empresarial y a la marca 
¨Antonio y Ricardo comercial de pescados¨, empresa que forma parte del grupo 
CONFREMAR. La clave del éxito de CONFREMAR fue convertir una actividad 
artesanal en industrial sin perder el mínimo y el mayor cuidado de ofrecer la mejor 
calidad. 
Hoy en día CONFREMAR cuenta con tres puestos en Mercamadrid21. Ofrecen 
variedad de productos del mar los cuales con una cuidadosa selección de suministros, 
preparación y presentación de calidad. En grupo CONFREMAR tienen cinco familias 
de productos diferenciados: Pescado congelado, Mariscos, Platos precocinados, 
elaborados y verduras. 
Asimismo, disponen de una moderna planta de fabricación en Getafe (Madrid), 
que cuenta con la tecnología más puntera, donde elaboran gran parte de sus productos. 
Además, cuentan con 74,000 m3 de frío, repartidos en 22 cámaras frigoríficas dotadas 
de radiofrecuencia y con capacidad para 14,000 pallets. 
Eso convierte las instalaciones del Grupo en un importante centro neurálgico de 
distribución que junto con su red logística, les permite mantener la cadena de frío de 
todos los productos de manera rigurosa. 
 
20 Limited Liability Company: es un tipo de sociedad híbrida, que en algunos aspectos 
funciona como una sociedad mercantil (Corporation) y en otros como sociedad civil 
(partnership) o empresario individual (sole proprietorship). U.S Small Business 
Administration (2016) 
21 Mercamadrid: es una de las plataformas de distribución, comercialización, transformación 
y logística de alimentos frescos más importantes de España y referente internacional. 






Antonio y Ricardo 
La fundación se produjo en 1985 por personas con más de 40 años de experiencia en el mercado. La marca principal de 
distribución Antonio y Ricardo elige las mejores materias primas previamente seleccionadas y siguiendo el más estricto control 
de calidad del producto final. Cuentan con una amplia gama de productos, agrupados en las siguientes 









Con GourMar, Antonio y Ricardo propone un salto cualitativo en el universo del pescado congelado: una nueva línea integrada 
por una exquisita selección de cortes de los pescados más apreciados por el consumidor: atún, merluza, salmón, bacalao, pez 
espada, tubo de pota, sepia, mahi mahi, capturados en los océanos del todo mundo, rigurosamente seleccionados por nuestros 
profesionales y elaborados cuidadosamente en sus instalaciones. Ofrece producto top, de exquisita presentación y con un precio 





The BigBlu nace de la ambición empresarial de crear productos dotados de la más alta calidad especializados en pescado de 
cuero, atún y pez espada. Las instalaciones cuentan con un total de 3,124 m2 de superficie entre fábrica y almacén, de los 
cuales 868.34 m2 son de frío. Disponen de una cámara frigorífica de -60°C con una capacidad de 143,70 m2 y un almacenaje 
total de 300 toneladas. Las oficinas, independientes del resto de las instalaciones, tienen una superficie de 664 m2. The BigBlu 
cumple con los estándares de calidad y tiene implantado un sistema de autocontrol basado en el APPCC- HACC 





Consignaciones del Mar es una empresa del Grupo Confremar dedicada a la importación, transformación y comercialización 
de pescado. Cuenta con una gama muy variada de pescados y mariscos donde podemos destacar el producto estrella atún 
congelado. 






3.2.2.5. Análisis de la competencia 
 
 
Del Valle S.A.C es el único proveedor peruano de Confremar Llc. USA. En la 
temporada de mahi mahi en el Perú todos los envíos de Del Valle S.A.C son para 
Confremar y por ende las importaciones de Confremar en esa temporada son de 
origen peruano, Del Valle S.A.C; dicho de otra manera Confremar Llc. USA es un 
cliente exclusivo. 
 
Sin embargo las empresas peruanas que exportan a California son las siguientes: 
Nova Perú, Pesquera Diamante S.A, Grupo Superfish, Pesquera  Exalmar S.A, 
Sercosta S.A.C; la mayoría de ellas tienen como destino Estados Unidos puerto de 
Miami, Florida. Son empresas consolidadas en el mercado del sector pesquero, 
capaces de competir con el precio de la materia prima en el mercado nacional. Se 
caracterizan por procesar filetes de mahi mahi, lomos de mahi mahi y porciones de 
mahi mahi. Del Valle S.A.C se diferencia de ellas porque el producto que procesa es 
con tratamiento de gas, el cual es valorado en el mercado destino debido que ayuda 
a la preservación del producto. 
 
Según la  Comisión  de  Comercio  Internacional  de  Estados  Unidos  (USITC) 
durante la temporada 2015/2016 Perú, lideró las importaciones de Perico congelado 
hacia Estados Unidos. 
 
 
El segundo país exportador de mahi mahi en América latina era Ecuador, debido 
a los cambios climatológicos la especie se ausentado de sus aguas y ahora ocupa el 
puesto Taiwán. Las empresas taiwanesas que exportan en volumen a Estados Unidos 
son 17. Las cuales se caracterizan por vender productos frescos a las grandes cadenas 
de supermercados y restaurantes como lo son: Costco. Según la USITC indica que el 
mayor ingreso de Perico congelado desde el país asiático se da justamente a través 
del puerto de Los Ángeles, California. 
90  
3.2.3. Análisis FODA del negocio 
 
El análisis FODA, es una herramienta estratégica de análisis de la situación 
de la empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz es ofrecer un claro 
diagnóstico para poder tomar las decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el 
futuro. Su nombre deriva del acrónimo formado por las iniciales de los términos: 
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. 
Factores internos: 
 
A) Fortalezas (F): 
1. Capital humano capacitado. 
2. Precios competitivos. 
3. Experiencia en el sector pesquero. 
4. Cartera de clientes en el extranjero. 
5. Productos hidrobiológicos terminado de calidad. 
 
 
B) Debilidades (D): 
1. Falta de estrategia del marketing mix. 
2. Poco personal en tiempo de campaña. 
3. Inadecuada gestión empresarial. 






C) Oportunidades (O): 
1. TLC con EE.UU vigente. 
2. Financiamiento para la inversión en maquinaria por parte de los bancos. 
3. Mercado mal atendido. 
4. California cuenta con puertos comerciales. 
5. El consumo de pescado en California es elevado. 
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D) Amenazas: (A): 
1. Los competidores poseen mayor capacidad de negociación. 
2. Efectos climatológicos negativos. 
3. Daños en el producto al momento de su traslado a cargo de las líneas 
navieras. 




Para una mayor comprensión se reporta el cuadro 3.18. Con las estrategias 
para aprovechar los puntos fuertes y sacar máximo provecho a las oportunidades 
que ofrece el mercado, y reducir las amenazas detectadas, corrigiendo o eliminado 
los puntos débiles. 
  









1. Capital humano capacitado. 
2. Precios competitivos. 
3. Experiencia en el sector pesquero. 
4. Cartera de clientes en el Extranjero. 
5. Productos hidrobiológicos terminados de 
calidad. 
DEBILIDADES (D) 
1. Falta de estrategias del marketing mix. 
2. Poco personal en tiempo de campaña. 
3. Inadecuada gestión empresarial. 
4. Falta de Planta procesadora propia. 
OPORTUNIDADES (O) 
1. TLC con EE.UU vigente. 
2. Financiamiento para la inversión en maquinaria por 
parte de los bancos. 
3. Rechazo por la FDA a importaciones procedente de 
terceros países. 
4. California cuenta con puertos comerciales. 
5. El consumo de pescado en California es elevado 
ESTRATEGIAS (FO) 
 
F3, F4, F5, O1, O3, O4: Penetrar al mercado de California 
de Mahi mahi mediante la exportación. 
F1, F4, O2, O4: Extender la línea de productos mediante 
la inversión en maquinaria sofisticada. 
F2, F5, O4, O5: Incrementar la cadena de distribución a 
nivel mundial contratando los servicios de broker 
(intermediarios) y operadores logísticos. 
ESTRATEGIAS (DO) 
 
D2, D3, O3, O5: Contratar personal calificado y 
comprometido con la empresa. 
D1, O1, O4, O5: Lograr una distribución mundial 
mediante el adecuado uso del marketing mix. 
D4, O2: Construir una Planta Procesadora Propia 
AMENAZAS (A) 
1. Los competidores poseen mayor capacidad de 
negociación. 
2. Efectos climatológicos negativos. 
3. Daños en el producto en el momento de su traslado 
a cargo de las navieras. 
4. Elevada competencia por ser productos de gran 
demanda internacional. 
ESTRATEGIAS (FA) 
F2, A2, A4: Lograr alianzas estratégicas con los 
proveedores de materia prima e insumos. 
F1, F3, A1: Desarrollar nuevos mercados y clientes 
haciendo uso del marketing mix y participando en ferias 
internacionales de exportación. 
F4, F5, A2, A3: Rediseñar los procesos y funciones de 
almacén mediante la rotación de inventarios para detectar 
y eliminar los cuellos de botellas. 
ESTRATEGIAS (DA) 
D2, D3, A1, A2: Desarrollar directivos eficaces 
brindándoles capacitación constante para una óptima 
gestión empresarial. 
 
D1, D4, A1, A4: Ofrecerle al mercado californiano 









Como se observa en el cuadro 3.18. La estrategia F3, F4, F5, O1, O3, O4: Penetrar 
al mercado de California de mahi mahi mediante la exportación. Esta estrategia demuestra 
el talante estratégico del presente plan de negocio de exportación. 
 
La estrategia F1, F4, O2, O4: Extender la línea de productos mediante la inversión en 
maquinaria sofisticada. Esta estrategia es importante para llevar a cabo el proceso productivo 
de acuerdo a las exigencias del mercado destino. 
 
La estrategia F2, F5, O4, O5: Incrementar la cadena de distribución a nivel mundial 
contratando los servicios de broker (intermediarios) y operadores logísticos. Esta estrategia 
nos ayudara a buscar y captar nuevos mercados de tal manera elevar la participación de las 
exportaciones peruanas en nuevos países. 
 
 
La estrategia D2, D3, O3, O5: Contratar personal calificado y comprometido con la 
empresa ayudara al logro de las metas empresariales. 
 
La estrategia D1, O1, O4, O5: Lograr una distribución mundial mediante el adecuado 
uso del marketing mix. Esta estrategia demuestra la necesidad de captar nuevos mercados. 
 
La estrategia D4, O2: Construir una Planta Procesadora Propia. Esta estrategia es 
importante porque de tal forma se tendrá mayor control de la calidad de los productos. 
 
 
La estrategia F2, A2, A4: Lograr alianzas estratégicas con los proveedores de materia 
prima e insumos. Es una estrategia importante para la empresa para cumplir con los pedidos 
y necesidades del mercado exterior. 
 
 
La estrategia F1, F3, A1: Desarrollar nuevos mercados y clientes haciendo uso del 
marketing mix y participando en ferias internacionales de exportación. Esta estrategia 
demuestra la asistencia de la feria comercial Seafood Expo North America, desarrollada en 
el estado de Boston. Donde el primer año del plan de negocio se asistirá en calidad de 
visitante y a partir del año 2, como exhibidor. 
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La estrategia F4, F5, A2, A3: Rediseñar los procesos y funciones de almacén mediante 
la rotación de inventarios para detectar y eliminar los cuellos de botellas. Esta estrategia 
servirá para mejorar el proceso producto y gestión del almacén. 
 
La estrategia D2, D3, A1, A2: Desarrollar directivos eficaces brindándoles 
capacitación constante para una óptima gestión empresarial y D1, D4, A1, A4: Ofrecerle al 
mercado californiano servicio y productos de calidad. Son estrategias que demuestran la 
justificación del presente plan de negocio. 
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3.2.4. Estrategias de marketing 
3.2.5. Marketing MIX 
3.2.5.1. Estrategia del producto 
 
Filete de mahi mahi con piel Individual Quick Freezing (IQF), producto que 
se obtiene de especie Coryphaena hippurus, empacada en manga individual, sellado 
en ambas puntas Packed In Vacuum (IVP) o envasado al vacío. Empacada en cajas 
de 50 lb22. Su olor es fresco, a algas marinas, característico de la especie; sin olores 
anormales. El producto es de apariencia normal, con deshidratación no mayor al 
10% del producto, provisto de capa de protección (glase)23. Su vida útil es 24 meses 
y se almacena a – 18° C. 
Figura 3.11: Filetes de mahi mahi congelado. 
Fuente: Fotografía Del Valle S.A.C, 07 enero 2016. 
 
 
Como se muestra en la Figura 3.11. Los filetes de mahi mahi congelado son 
envasados individualmente protegidos en ¨pouch barlon¨ sin impresión al vacío para 








22 Las presentaciones de filetes de mahi mahi pueden ser en cajas de 30 o 50 lb, de acuerdo a las 
especificaciones del cliente. Cabe mencionar que en la presente investigación se hace uso de cajas de 50 lb 
de acuerdo a la Proforma invoice (Ver figura 3.23.) 
23 Glase: técnica culinaria que consiste en sumergir el pescado en agua fría para formar una película fina de 
hielo. Lo cual sirve para evitar que el producto se queme o se deshidrate debido a la baja temperatura. 
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Figura 3.12. Filetes de Mahi mahi congelado en cajas de 50 lb. 
Fuente: Fotografía Del Valle S.A.C, 07 enero 2016 
 
De todas las presentaciones del mahi mahi los filetes con piel son los más 
aceptados en el mercado californiano, debido que estos son versátiles para preparar 
cualquier plato y se cocinan fácilmente. Incorporar filetes  de  mahi  mahi  a  la dieta 
también aumenta el consumo de nutrientes, ya que contiene minerales benéficos, 
vitaminas y proteínas necesarias para una buena salud. 
 
 
3.2.5.1.1. Estrategia de distribución 
 
 
Este proyecto pretende hacer llegar su producto mediante el canal de 
distribución indirecto: exportador/importador/ distribuidor/ minorista/ consumidor. 
Este canal contiene tres niveles de intermediarios: importador (empresa 
CONFREMAR S.A cliente Del Valle S.A.C), Distribuidor (Antonio y Ricardo, 
encargados de distribuir el producto al por menor o mayor) y minoristas (dependen 
de la distribución que realiza el distribuidor). 
 
La estrategia de distribución que se utilizara se expone a continuación: procesar 
el producto mediante tercerización del servicio de mano de obra. Por 
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consiguiente, se iniciará el canal de distribución a partir de la exportación a Estados 
Unidos, puerto Los Ángeles California, importado por CONFREMAR y distribuido 
por Antonio y Ricardo, encargado de realizar la distribución mayorista y minorista. 
 
 
Figura 3.13. Estrategia de Distribución 
Elaboración propia 
 
3.2.5.1.2. Estrategia de precios 
 
 
Según la Sunat, en su reporte por Declaración Aduaneras de Mercancías al 
29/09/2016, el precio FOB de los filetes de mahi mahi congelado, oscilaron entre 
US$ 7.57/ kg en los meses de enero a mayo y US$ 6.62/kg de junio a agosto. 
 
Por lo tanto la estrategia de fijación de precios está basada en la propuesta de 
valor haciendo una correcta combinación entre la calidad, costos y el precio de los 
filetes de mahi mahi que suplan las necesidades y deseos de los clientes y la 
satisfacción de la rentabilidad de la empresa Del Valle S.A.C. 
Es así, que el precio fijado está por encima de los costos de producción, el cual 
es US$ 8.93/kg en el INCOTERM de venta CFR. 
Productor- Exportador 









3.2.5.1.3. Estrategia de promoción 
 
El objetivo a largo plazo es llegar directamente al consumidor final, para ello 
es necesario que nuestra marca sea conocida en el mercado destino. Es así, que 
nuestra estrategia de promoción de nuestro producto se enfocara en ferias 
comerciales, brochure, rueda de negocios y medios online. 
b) Ferias comerciales: 
 
Lo más factible es asistir a ferias comerciales que se desarrollen en el mercado 
destino, como se muestra en el cuadro 3.17. Ferias Comerciales de productos 
pesqueros en Estados Unidos, en California no se realizan ferias comerciales pero si 
en otros estados, por lo cual en el año 2017 asistiremos como visitantes a la feria 
comercial ¨Seafood Expo America del Norte¨, llevada a cabo en Boston, del 19 de 
marzo al 21 de marzo del año 2017. 
El participar a la feria es una oportunidad de negocio, un punto de encuentro 
con el consumidor. Asistir ya sea como expositor o visitante nos permitirá 
contactarnos con muchos compradores o proveedores en un periodo breve de tiempo 
en un solo lugar. De esa forma se pueden facilitar los contactos personales con 
clientes, actuales o potenciales, intermediarios y empresas del sector. 
De igual forma en pocas horas nos actualizamos de las innovaciones del 
producto, nuevas tendencias, avances tecnológicos o economías de la industria, 
preferencia de los consumidores y mucho más. 
Contar con un stand propio podemos motivar a los vendedores y distribuidores 
presentando el producto en forma real y evaluar sobre todo la opinión y el interés de 
los clientes a través de muestras de producto. Asimismo consolidar una imagen de 
empresa, la simple presencia permite fomentar el posicionamiento de nuestros 
productos y la imagen del negocio. 
99  
Cuadro 3.20 Cuota de Inscripción como visitante a la feria 




El 18/03/2017 Desde el 19/03/2017 al 
21/03/2017 
Exhibiciones US$ 50.00 US$ 80.00 
Conferencias 
completas 
US$ 425.00 US$ 495.00 
Fuente: Seafood Expo America del Norte 
 
La cuota de inscripción para exhibiciones incluye el ingreso al piso de 
exhibiciones y degustación de las muestras que brinden los exhibidores, pero estas 
no podrán llevar, de tal forma si se hace se decomisará en la puerta y donada a la 
caridad. 
La cuota de inscripción Conferencias Completas incluye el pack de todo el 
material que se expone en las conferencias, además las diapositivas se enviarán al 
correo que se declare al momento de la inscripción del visitante. 
Cabe mencionar que los gastos incurridos se han tomado en cuenta en el 
presupuesto de ventas. 
c) Brochure: 
 
Se elaborará un brochure, donde se informe quien es Del Valle S.A.C, la 
propuesta de valor, productos, ubicación, como se pueden contactar; el brochure se 
entregará a los empleados, casinos, chef y demás clientes a ofertar en el mercado 
destino. Cabe mencionar que los gastos incurridos se han tomado en cuenta en el 
presupuesto. 
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d) Rueda de Negocios: 
 
Participar en la rueda de negocios organizadas por las diferentes instituciones 
públicas y privadas, las cuales nos ayudaran a tener encuentros entre empresarios, 
instituciones y organizaciones que desean entrevistarse para realizar negocios, 
desarrollar relaciones asociativas o alianzas estratégicas. 
Cabe mencionar que la empresa Del Valle S.A.C asiste a la International Mahi 
Mahi FIP24 Whorshop ¨Market Engagement un Transitioning Fishieries and 
Improving Traceability¨ (Taller Internacional FIP Mahi Mahi ¨Compromiso del 
mercado en la transición de la pesca y mejora de la trazabilidad") desarrollada el 08 
de noviembre en Lima y el 10 de noviembre en Paita, este encuentro está dirigido a 
compradores e importadores de dorado en Estados Unidos, así como representantes 
de los productores nacionales, procesadores y exportadores. En la reunión, se 
cubrirán 3 proveedores importantes de Estados Unidos: Perú, Ecuador  y Costa Rica. 
En el taller se revisa el estado, el progreso y cuestiones clave del mahi mahi en el 
Perú, y cómo la industria puede ayudar a avanzar en la FIP (World Wildlife Fund25). 
e) Medios Online: 
 
La publicidad online que la empresa utilizara será la suscripción a Mercado 
Libre para que se puedan realizar ventas, contratos y exposiciones de productos por 
internet. Además de la creación de la página web en donde no solo se expondrán los 
productos sino también información de la empresa, detalles que suman importancia 













FIP: Fishery Improvement Projet, Proyecto Mejoramiento Pesquero. 
25 World Wildlife Fund es la mayor organización conservacionista independiente en el mundo. Su misión es 
detener la degradación del ambiente natural del planeta y construir un futuro en el que los seres humanos vivan 
en armonía con la naturaleza 
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3.3. Estudio Logístico 
3.3.1. Necesidades y requerimientos de producción 
3.3.1.1. Materias primas e insumos. 
 
Para procesar 01 contenedor de 17.50 TM de producto terminado de filete de 
mahi mahi con piel, IVP, IQF tratado con CO, se requiriere lo siguiente: 






1 TM = 
2,204.60 lbs. 
17.50885 TM = 
38,600 lbs. 
Mahi mahi entero fresco Kg. 1,827.49 32,000.00 
Gas Indurco 70 % CO, 30% N2 Cilindro 0.16 3 
Kilol L-20 Lt. 0.44 8 
Hielo TM 1.5 26.26 
Lamina azul Unid. 44 772 
Pouch Barlon 1100x246 x100 
gr/m2 
Unid. 400 7004 
Espuma de polietileno de 2 mm Kg. 5 87.54 
Caja de cartón de perico- Fondo Unid. 44 772 
Caja de cartón de perico- Tapa Unid. 44 772 
Zuncho blanco 1/2 pulgadas Rollo 0.5 9 
Strech Film 18 pulgadas Rollo 2 35 
Cinta de embalajes Unid. 2 35 
Etiquetas Adhesivas 100 mm x 
200 mm 





Como se muestra en el cuadro 3.21 para procesar un Full Conteiner Load 
(contendor llenado para un solo consignatario) de 17.50885 TM (38,600 Lbs.) se 
necesitan 32.00 TM de perico entero fresco libre de vísceras y materiales extraños. 
El rendimiento de producción en producto terminado es 55%, siendo el 45% restante 
residuos (como agallas, cabeza, cola, espinas, cachetes entre otras partes). 
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Los insumos requeridos son gas indurco 70% CO, 30% N2 que es inyectado 
al pescado por pescado, el Kilol L-20 se utiliza en todo tiempo del proceso para 
inhibir la contaminación bacteriana, el hielo se utiliza junto con el kilol L-20 disuelto 
en agua, las pouch barlon sirven para envasar los filetes, la espuma de polietileno se 
coloca en el fondo de la caja, luego la lámina azul cubre los filetes y se cierra la caja 
con la tapa, finalmente se colocan tres líneas de zuncho color blanco y cinta para su 
protección. 
3.3.1.2. Tecnología (equipos y maquinarias, capacidad instalada) 
 









Máquina selladora al 
vacío doble campana 
Unid. 1.00 







Agujas de 47 cm. Unid. 8 
Cuchillos Unid. 15 
Dinos Unid. 4 
Mesas Unid. 3 
Elaboración Propia 
 
Como se observa en el cuadro 3.22. Para el proceso productivo de filetes de 
mahi mahi, IVP, IQF, con tratamiento de gas es necesario: agujas de 47 cm para 
inyectar el pescado desde la cola en la línea de sangre, los cuchillos para el fileteo, 
dinos para el lavado, mesas racks y plaquetas para el desarrollo del proceso producto. 
 
La máquina selladora al vacío doble campana se utiliza para sellar la bolsa 
con el producto y el extractor del aire para eliminar los restos del gas que quedan en 
el ambiente. Cabe mencionar que el uso de los equipos y materiales se incluyen la 
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tarifa por servicio de procesamiento. Dicha maquinaria permite llevar a cabo el 
proceso productivo de 35,970 kg/ semanal. 
 
En la planta se procesa 545 kg. de producto terminado por hora, la jornada es 
de 11 horas diarias por 6 días a la semana; como resultado se obtiene la capacidad 
instalada a la semana de 35, 970 kg./ semanal, dato que se calcula con la siguiente 
formula: 
 
Unid. Producidas/ hora x horas diarias trabajadas x días de la semana trabajados = 
capacidad Instalada. 
545 x 11 x 6 = 35,970 Kg 
 
 
3.3.1.3. Localización y tamaño de la planta 
 
Las decisiones sobre la localización son un factor muy importante dentro del 
proyecto, ya que determinan gran parte del éxito económico, porque nos ayuda a la 
determinación de los costos. La localización se elige entre una serie de alternativas 
factibles, por lo tanto la ubicación será la que se adecue más dentro de los factores 
que determinen un mejor funcionamiento y mayor rentabilidad del proyecto. 
Cabe mencionar que la empresa Del Valle S.A.C no cuenta con planta 
procesadora propia, es por ello que se tomaran en cuenta 05 factores importantes para 
luego darles una puntuación y de tal forma elegir la planta que nos brindara el servicio 
de maquila. 
 
1. Proximidad a la materia prima: la cercanía a la principal materia prima es un 
factor fundamental para la selección de alquiler de una planta de procesamiento 
debido que el transporte implica gastos y son materias primas perecederas, el 
riesgo es alto debido que puede descongelarse el producto, tomando olor 
putrefacto y color verdoso. 
 
Para las plantas seleccionadas tentativamente se comparara las distancias que 
separa de la principal fuente de la materia prima, en este caso donde se realizan el 
mayor desembarque de mahi mahi entero fresco a nivel nacional: 
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Chimbote y Pucusana. Para el plan asumimos que Pucusana, cuya distancia a las 
plantas tentativas se cita a continuación: 
a) Andesa S.A.C (Callao): 70.8 km. 
b) Esmeralda Corp. S.A.C (San Juan de Miraflores): 73 km. 
c) Ultrafrio S.A.C (Callao): 70.8 km. 
 
 
2. Cercanía al Puerto del Callao: tomando en cuenta los recorridos o rutas al Puerto 
del Callao que se tomaran para llegar al embarque final del producto, es de suma 
importancia elegir la planta más cercana, por el riesgo de manipuleo del 
contenedor y daños que pueda sufrir el producto. 
 
a) Andesa S.A.C (Jirón Carlos Concha 1137- Provincia constitucional del 
Callao): 7.5 km. 
b) Esmeralda Corp. S.A.C (San juan de Miraflores): 36.4 km. 
c) Ultrafrio S.A.C (Cal. Punta Pescadores Mza. A Lote. 1 y 2 Lotización Sto. 
Domingo de Bocanegra (Alt. entre Gambeta y Faucett) Prov. Const. Del 
Callao): 3.3 km. 
 
3. Tarifas de proceso y almacenamiento: las tarifas que brinde la planta son un 
factor importante, debido que en muchos casos la tarifa va de la mano con la 
calidad del servicio. 
Las diferentes tarifas de las elecciones tentativas para el servicio de 
procesamiento y congelamiento de filetes de mahi mahi IVP IQF, tratamiento CO, 
según las cotizaciones recibidas por la empresa Del Valle S.A.C. son las 
siguientes: 
 
a) Andesa S.A.C: tarifa de proceso US$ 1,260.00/TM, Tarifa de 
congelamiento US$ 850.00/TM 
b) Esmeralda Corp. S.A.C: tarifa de proceso US$ 1,292.00 TM, Tarifa de 
congelamiento US$ 780.00/TM 
c) Ultrafrio S.A.C: tarifa de proceso US$ 1,020.00/TM. Tarifa de 
congelamiento US$ 600.00/TM 
Nota: las tarifas no incluyen IGV. Vigencia de tarifas para toda la campaña 
2016 de mahi mahi (octubre 2016 a marzo 2017). 
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4. Tecnología apropiada: las plantas que brinden el servicio de procesamiento y 
almacenamiento deben tener tecnología adecuada para el desarrollo del proceso 
productivo. 
En las tres plantas de proceso por elección tentativa tienen tecnología adecuada. 
Sin embargo Ultrafrio S.A.C sobresale porque tiene su propia maquinaria para el 
tratamiento de los residuos, de tal forma que contribuye al cuidado del medio 
ambiente. 
 
5. Infraestructura y Capacidad: se debe conocer la capacidad de almacenamiento 
de las cámaras y túneles frigoríficos, asimismo la infraestructura de la planta desde 
el área de recepción de la materia prima hasta la zona de embarque, para así tener 
la seguridad que la línea de producción no corre riesgos de inocuidad. El tamaño 
de las plantas son los siguientes: 
a) Andesa S.A.C: tiene una infraestructura de 8 hectáreas, 1 túnel para 
almacenar 33 toneladas de producto terminado. 
b) Esmeralda Corp. S.A.C: 14 hectáreas, de las cuales 8 son alquiladas para 
almacenar productos perecederos de las grandes marcas como: MAKRO, 
San Fernando, entre otras. 
c) Ultrafrio S.A.C: tiene una infraestructura de 10 hectáreas, dos túneles para 
almacenar aproximadamente 37 toneladas de producto terminado. 








Proximidad a la 
materia prima 
70.8 km. 73.0 km. 70.8 km. 
Cercanía al Puerto del 
Callao 
7.5 km. 36.4 km. 3.3 km. 
Tarifas de Proceso US$ 1,260 / TM US$ 1,292 / TM US$ 1,020 / TM 
Tarifas de 
Almacenamiento 










maquinaria para el 






08 Ha, 01 túnel para 
aproximadamente 33 
TM 
14 Ha: 08 destinadas 
para almacenar y el 
resto para área de 
proceso 


























































Regular: 1 Bueno: 2 Muy bueno: 3 
 
 
Como se muestra en el cuadro 3.24 a cada factor le asignamos una puntuación, 
donde regular es 1, bueno es 2 y muy bueno 3. Dicha puntuación depende de las 
características que posee cada empresa. Como resultado obtenemos que la planta 
Ultrafrio S.A.C alcanza un puntaje de 18, seguido por Andesa S.A.C. alcanza un 
puntaje de 11 y por ultimo Esmeralda Corp. S.A.C con 7 puntos. 











Proximidad a la materia 
prima 
25% 0.75 0.75 2.25 
Cercanía al Puerto del 
Callao 
15% 0.30 0.30 0.90 
 
Tarifas de Proceso 
15% 0.30 0.30 0.90 
Tarifas de 
Almacenamiento 
10% 0.10 0.20 0.60 
Tecnología apropiada 25% 0.25 0.25 0.75 
Infraestructura y 
capacidad 
10% 0.20 0.20 0.60 
Puntaje Ponderado 100% 1.90 2.00 6.00 
Elaboración Propia 
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Como se observa en el cuadro 3.25, en calificación con puntaje ponderado, 
llegamos a la conclusión que la planta que obtuvo mayor puntaje ponderado es 
Ultrafrio S.A.C, la cual nos brindará el servicio de maquila y congelamiento, dicha 
planta se ubicada en Cal. Punta Pescadores Mza. A Lote. 1 y 2 Lotización Sto. 
Domingo de Bocanegra (Altura entre Gambeta y Faucett). Se escogió esta planta 
porque en nuestro caso el factor más importante es la cercanía de la materia prima, 
debido que es necesario el abastecimiento de la misma, otro factor importante es la 
cercanía al Puerto del Callao, se disminuyen costos de transporte del producto final. 
Finalmente, las tarifas que brinda en comparación con otras plantas cercanas a la zona 
son cómodas y van de la mano con la calidad de servicio que brinda. 
Ultra frio S.A.C es una empresa dentro de la industria de productos no 
perecederos, del sector: Elaboración y conservación de crustáceos, pescado y 
moluscos en Callao, Lima. Fue fundada en el año 2002, desde ese entonces vienen 
desarrollando el procesamiento de productos hidrobiológicos para el mercado local e 
internacional, cumpliendo las normas que rigen todo proceso de los productos para 
su comercialización y consumo final; cuenta con amplias sala de procesos 
debidamente equipadas y estructuradas bajo las normas establecidas en la industria 
alimentaria. Posee la más avanzada tecnología manejada por un personal altamente 
capacitado para los distintos tipos de proceso de la industria. 
Asimismo, cuentan con todos las certificaciones para el mercado nacional e 
internacional, tales como el BASC, HACCP, SANIPES, entre otras. 
 
 
3.3.1.4. Método de producción/ procesamiento: 
 
El método de producción es ¨Producción por trabajo o pedido¨ porque solo se 
procesa un producto individual de principio a fin y cumple con requerimientos 
específicos del cliente. 
A Continuación la descripción del proceso productivo: Filetes de mahi mahi 
con piel, IVP, IQF, tratado con gas CO. 
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A. Recepción de la materia prima: 
 
 
La materia prima deberá ser recepcionada libre de vísceras y materiales 
extraños, a una temperatura máxima de 8° C con el fin de mantener el producto libre 
de contaminación bacteriana y por ende el incremento de histamina en el pescado. Se 
recoge el pescado en dinos preparados con abundante hielo debidamente estibado 
(una capa de hielo y una capa de pescado con un peso que no supere los 500 kg por 
dino evitando que el pescado se maltarte o se aplaste) luego los dinos son llevados a 
una pre-cámara, si fuera posible, para mantener la frescura del mismo hasta el 
siguiente proceso. (Ver figura 3.14.) 
 
Es muy importante realizar una prueba rápida de histamina para cada lote de 
pescado recepcionado y así poder asegurar que la materia prima recepcionada está en 




Figura 3.14. Recepción de Materia prima 
Fuente: propia 
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B. Inyección de gas: 
 
 
Este proceso consiste en la inyección de gas, pescado por pescado, en un 
ambiente climatizado siempre cuidando la línea de frio durante todo el proceso. Para 
este proceso se utilizan agujas especiales de un metro de largo con orificios en la 
punta que facilitan la salida del gas., el gas que se utiliza es gas Indurco con una 
concentración de 70 % de CO y 30 % de nitrógeno. Las agujas entran por la cola del 
pescado recorriendo toda la línea de sangre distribuyendo el gas de manera gradual 
para finalmente dar un par de aplicaciones de gas en ambos lados de la agalla (ver 
figura 3.15.). Luego se estiban en dinos preparados con hielo formando una capa de 
pescado y una capa de hielo con un peso total aproximado de 400 kg del total del 
dino, con pescado y hielo, estos dinos son llevados a una cámara temperada, de ser 
posible, de 8° C por un tiempo de 8-12 horas dependiendo al tamaño de la materia 
prima para que el gas haga efecto. 
 
Este gas tiene como finalidad básica dar un color rojo al músculo y avivar el 
color a la línea de sangre, que le da un aspecto de frescura y buena presentación para 
el consumidor, además evita la rápida desnaturalización de la proteína. Este insumo 
es aceptado por el FDA. 
 
Figura 3.15. Inyectado de gas 
Fuente: propia 
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C. Cortado y fileteo: 
 
Luego del tratamiento se realiza el corte, realizado por un grupo capacitado 
de cortadores (fileteros), separando la espina y la cabeza obteniendo el filete separado 
de la terminal a la que llamamos nuca. Luego pasa a ser perfilado para separar restos 
de espina que puedan dañar el sellado al vacío y básicamente para dar buena 
presentación al producto final (ver figura 3.16.). 
Siempre hay que tener en cuenta que para todo tiempo de proceso se utiliza 
kilol L-20 que es un producto orgánico hecho a base de toronja muy utilizado en la 
industria alimentaria por su capacidad de inhibir la contaminación bacteriana y no 
dañar el aspecto del producto, ya que no contiene ningún tipo de olor, sabor ni color 
que pueda afectar la producción. 
 
 
Figura 3.16. Cortado y fileteado. 
Fuente: propia 
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D. Lavado y codificado 
 
 
Los filetes ya cortados son lavados con una concentración de Kilol L-20, agua 
y hielo para mantener la cadena de frio y proteger el producto de algún tipo de 




7 lb. Up. 
 
 




E. Sellado al vacío 
 
 
Para este proceso se utiliza una selladora al vacío de doble campana, se colocan 
los filetes limpios libres de restos de escama, elementos extraños y básicamente de 
parásitos que puedan dañar la presentación del producto final. Se colocan los filetes 
en bolsas barlon especiales para este tipo de sellado, colocando cada filete en el 
tamaño correcto de bolsa para un buen sellado, por un tiempo de 15- 20 segundos de 









F. Plaqueo y congelamiento: 
 
 
Luego que se retiran los filetes de la selladora al vacío inmediatamente se 
plaquean, ordenando los filetes en un máximo de dos capas de pescado por lamina 
de acero inoxidable, para evitar que la bolsa sufra algún tipo de ruptura y el pescado 
alguna malformación (ver figura 3.19.). Una vez llenado el rack, se llevan a los 
túneles de congelación a –35° C por un tiempo de 6-8 horas hasta alcanzar la 
temperatura ideal del producto -18°C. 
 
 
Figura 3.19. Plaqueo de producto en cámara. 
Fuente: propia 
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G. Empaque y almacenamiento: 
 
 
En la caja se coloca una lámina de polietileno azul, para envolver todos los 
filetes. Los filetes son empacados en cajas de 50 libras, colocando las piezas muy 
bien estibadas con una lámina de espuma en el fondo de la caja, una en el medio u 
otra en la parte superior para evitar que los golpes ya sean por estiba en el 
almacenamiento o embarque rompan el sellado al vacío (ver figura 3.20.). Una vez 
cubiertos los filetes por la lámina azul, se cierra la caja y se colocan tres líneas de 





Figura 3.20. Envase y embalaje del producto. 
Fuente: propia 
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H. Embarque y etiquetado: 
 
 
El embarque se realiza previa coordinación con la panta. Previamente se realiza 
el plan estiba y se verifica la temperatura del producto y del contenedor, en la cual se 
llevara el producto hacia su destino final (ver figura 3.22.). 
 
El etiquetado de este producto normalmente se realiza a la hora del embarque, 
debido a que el cliente lo envía a diferentes destinos y cada uno de estos tiene 
etiquetas diferentes. Se colocan dos etiquetas por caja, cada etiqueta es de 100 mm x 
200 mm (ver figura 3.21.). 
 
 








3.3.2. Plan de Producción, venta interna y de exportación. 
 
En el Perú el sector pesquero es de vital importancia para la economía peruana. 
En la industria de los productos pesqueros está copado por las empresas que cuentan 
con planta propia como lo es: SERCOSTA S.A.C, Pesquera EXALMAR 
S.A.A. que además son las principales empresas exportadoras de productos 
pesqueros congelados. 
Estas empresas tienen un nivel de producción muy alto y por ende costos 
reducidos. Es así que nuestro enfoque hacia el mercado estadounidense, el cual es el 
principal país destino de productos de mahi mahi congelado. 
Nuestra producción tendrá la capacidad de un contenedor de 40 pies para un 
primer pedido de nuestro cliente en el mercado estadounidense. Los residuos del 




3.3.3. Política de venta 
 
Para evitar los riegos en el comercio exterior, se plantean las siguientes 
políticas de venta: 
1. Compromiso, responsabilidad y seriedad: Desde nuestro comienzo, nos 
caracterizaremos por el compromiso, responsabilidad y seriedad en nuestro 
trabajo, ofreciendo una atención personalizada hacia nuestros clientes. 
 
2. Capacidad de abastecimiento: Amplio stock de producto para satisfacer todas las 
necesidades de nuestros Clientes. A fin de cumplir con las órdenes de compra. 
 
 
3. Consultas y/o cotización: Del Valle S.A.C responderá todas las consultas y/o 
presupuesto solicitado dentro de los 5 días de recibidos. El presupuesto, detallara 
los datos específicos para tal fin: nombre o razón social de la empresa y logotipo, 
dirección del exportador, nombre o razón social del cliente, dirección del cliente, 
referencia, fecha de emisión, descripción del producto (unidad de medida, 
cantidad, precio unitario, precio total, flete, seguro, moneda, termino de entrega), 
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puerto destino, puerto de origen, especificaciones técnicas, partida arancelaria y 
forma de pago. 
 
4. Órdenes de Pedido: Una vez aceptado la orden de compra del Cliente, Del Valle 
S.A.C elaborara el contrato compra venta con los datos expresados en la 
cotización anteriormente detallados según corresponda. 
 
5. Formas de Pago: Podrá escogerse entre cualquiera de las siguientes formas de 
pago: 
a) Pago anticipado al contado en efectivo con depósito en cuenta bancaria en 
dólares americanos, es decir trasferencias bancarias. 
b) Pago directo con depósito en cuenta bancaria en dólares americanos 
c) Pago documentario, consiste en transferir al Importador los documentos que 
representan la propiedad de la mercancía, contra el pago efectuado por la 
misma. Esta modalidad  se  utiliza  cuando  hay  confianza  entre  las  partes  y 
queremos evitar incurrir en el coste de la apertura de un Crédito Documentario, 
según el cual el Importador debe mantener en el banco el 100% de la cantidad 
formalizada y desembolsada antes de realizar la operación (consumiendo así 
parte de las líneas de crédito concedidas). 
 
6. Entrega de Mercadería: una vez firmado el contrato de compra- venta 
internacional, se procederá a programar el embarque. 
 
3.3.4. Política de cobro. 
 
 
Cabe mencionar que el medio de pago de nuestro cliente CONFEMAR USA LLC. 
Son trasferencias bancarias debido a la solvencia económica que poseen, siendo estas 
de la siguiente manera: 
Transferencia bancaria del 50% pre embarque, 25% cuando el contenedor 
este en el buque, 25% cuando pase la FDA. 
Nuestra política de cobro es acorde a las negociaciones existentes en el 
mercado y aceptada por el importador. 
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3.3.5. Presupuesto de producción y ventas. 
 




Figura 3.23. Proforma Invoice de Del Valle S.A.C 
Fuente propia 
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En la Figura 3.23. Se muestra la ¨Proforma Invoice¨ para atender el pedido de 
la empresa estadounidense CONFREMAR USA, LLC. La cual nos indica que el 
término de venta es el INCOTERMS CFR, el precio unitario y cantidad de la 
Proforma Invoice está expresado en libras, debido que los estadounidenses realizan 
sus cálculos en libras y aún no han adoptado oficialmente el sistema métrico decimal. 
Sin embargo en nuestro país la unidad comercial es kilogramos, es por ello que 
realizaremos la conversión de la cantidad y precio con el factor de conversión 
2.2046220, el cual aplica Aduanas en la DAM. 
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Como se muestra en el cuadro 3.26 el precio por kilogramo de Frozen mahi 
mahi fillets IVP IQF, treated CO (filetes de perico congelado, IVP, IQF,con 
tratamiento de gas) en término CFR asciende US$ 8.93 por kilo. Además cada 
contenedor es de 38,600 libras lo cual equivale a 17,50885 kilogramos. El 
119  
embalaje es en cajas de 50 lbs. Lo cual indica que el total de cajas por contenedor 
serian 772 unidades. 
 
Por último, se enviará un contenedor de 40 pies reefer high cube cada mes, 
desde enero a abril y de noviembre a diciembre, siendo seis contenedores por año. 
La condición de venta son transferencias bancarias, los documentos requeridos se 
deben enviar vía courier tan pronto zarpe la nave para que el importador no tenga 
inconvenientes al momento de desaduanar su mercadería. 
 






Ingresos por ventas 
US$ S/ 
Enero 772 156,330.00 534,335.94 
Febrero 772 156,330.00 534,335.94 
Marzo 772 156,330.00 534,335.94 
Abril 772 156,330.00 534,335.94 
Noviembre 772 156,330.00 534,335.94 
Diciembre 772 156,330.00 534,335.94 
 937,980.00 3,206,015.64 
 
 
Nota: tipo de cambio 3.418 (según la Superintendencia de Banca y Seguros, 
día 25/11/2016). Elaboración propia. 
 
Como se observa en el cuadro 3.27. El ingreso por cada venta del mes 
asciende a 534,335.94 soles, siendo seis exportaciones al año nos arroja un total de 
3,206, 015. 64 soles anuales. 
 
Para realizar el presupuesto de producción se deben de tener los siguientes 
presupuestos: materia prima, servicio de mano de obra y congelamiento, gastos de 
fabricación, gastos indirectos de producción, al tipo de cambio de 3.418. 
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3.3.5.1. Presupuesto de Materia prima 
 
El presupuesto de materia prima está elaborado en base a 01 contenedor de 
40´ pies reefer high cube con capacidad aproximada de 28.00 TM. Sin embargo los 
envíos de Del Valle S.A.C serán de 17.50885 TM. Cabe señalar que el requerimiento 
de producción (ver capítulo 3.3. Estudio logístico) indica que se necesitan 32 TM de 
materia prima para obtener 17.50885 TM de producto terminado. 
 
 





P. Unit. Costo total 
US$ S/ US$ S/ 
Materia prima: perico 
entero fresco 
32,000 2.19 7.5 70,216.50 240,000.00 
Elaboración propia 
 
Como se observa en el cuadro 3.28. El costo de la materia prima por contendor 
asciende a 240,000.00 soles. 
3.3.5.2. Presupuesto de Servicios por encargo a terceros (mano de obra y 
congelamiento). 
 
Los servicios son brindados por la empresa Ultrafrio S.A.C. 
 







P. Unit. Costo total 
US$ S/ US$ S/ 
Servicio de mano de obra 17,509 1.02 3.49 17,859.18 61,042.68 
Servicio de congelamiento 17,509 0.6 2.05 10,505.40 35,907.46 
Totales 28,364.58 96,950.13 
Elaboración propia 
121  
Como se observa en el cuadro 3.29. El costo por servicio de mano de obra es 
61,042.68 soles y por el servicio de congelamiento 35,907.46 soles, resultando un 
total de 96,950.13 soles. 
3.3.5.3. Presupuesto de gastos de fabricación 
 
Los gastos de fabricación se han elaborado en base al requerimiento de 
producción (ver Capítulo 3.3 Estudio logístico) de 01 contenedor de 17.50885 TM 
que equivale a 38,600 libras, es decir 772 cajas de 50 libras cada una. 











P. Unit. Costo total 
US$ S/ US$ S/ 
Gas Indurco 70 
% CO, 30% N2 
Cyl x 
8.5 M3 
3 936.22 3,200.00 2,808.66 9,600.00 
Kilol L-20 
Gal X 4 
Lt. 
2 81.92 280 163.84 560.00 
Hielo TM 26.26 34.82 119 914.26 3,124.94 
Lamina azul Unid. 772 0.10 0.35 79.05 270.20 
Pouch Barlon 
1100 x 246 x 100 
Unid. 7004 0.25 0.85 1,741.78 5,953.40 
Espuma de 














Caja de cartón de 
perico-Fondo 
Unid. 772 0.64 2.2 496.90 1,698.40 
Caja de cartón de 
perico- Tapa 
Unid. 772 0.64 2.2 496.90 1,698.40 
Zuncho blanco 
1/2 pulgadas 
Rollo 9 4.15 14.2 37.39 127.80 
Strech Film 18 
pulgadas 
Rollo 35 4.39 15 153.60 525.00 
Cinta de 
embalajes 
















Total 7,233.17 24,722.97 
Elaboración Propia 
 
Como se observa en el cuadro 3.30. Los gastos de fabricación por contenedor 
ascienden a 24,722.97 soles, los cuales se incluyen envases, embalajes y suministros 
diversos. 
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3.3.5.4. Presupuesto de gastos de producción indirectos 
 
 
Para llevar a cabo el proceso productivo y tener la seguridad que el producto 
cumple con los requisitos fitosanitarios y/o inocuidad que exige el país destino, es 
necesario la supervisión del personal Del Valle S.A.C. en todo momento de la línea 
de proceso. 








Supervisor de calidad 1 351.08 1,200.00 
Supervisor de producción 1 351.08 1,200.00 




Como se observa en el cuadro 3.31. Para cada proceso productivo se 
requerirán los servicios de un supervisor de calidad y un supervisor de producción, 
los cuales estarán en obligación de detectar posibles problemas en la línea de proceso 
y tomar las medidas correctivas del caso. Además se encargarán de preparar los 
muestreos para la entidad prestadora del servicio como lo es Inspectorate S.A.C. 
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3.3.5.5. Presupuesto de producción 
El presupuesto de producción es la suma de los presupuestos antes calculados: 
materia prima, servicios por encargo a terceros, gastos fabricación y gastos indirectos 
de producción. 
 

















Enero 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 
Febrero 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 
Marzo 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 
Abril 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 
Noviembre 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 
Diciembre 240,000 96,950.13 24,722.97 2,400.00 364,073.10 106,516.41 





En el Cuadro 3.32 se detallan los costos de producción por mes, los cuales están 
compuestos por el presupuesto de la materia prima, servicio de maquila, gastos de 
fabricación y gastos indirectos de fabricación. Se detallan en soles como en dólares, 
para la producción de 01 contenedor se invertirá S/ 364,073.10 o US$ 106,516.41 
(tipo de cambio 3.418 del día 25/11/2016). 
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3.3.6. Plan de compras/ abastecimiento 
3.3.6.1. Identificación de proveedores (capacidad de abastecimiento, política de pago, 
plan de compras) 
El aprovisionamiento de la materia prima y los insumos están asegurados. La 
materia prima será abastecida por la Comercializadora Malabrigo S.A.C, la cual es 
una empresa que provisiona de materia prima a las empresas que realizan diferentes 
procesos productivos en Ultrafrio S.A.C. el pago de materia prima es inmediato. Por 
otro lado los insumos serán abastecidos por los principales proveedores de la empresa 
Del Valle S.A.C. el área de logística solicitará cotizaciones a los mismo y de acuerdo 
a ello se emitirán las órdenes de compra. 
Cuadro 3.33. Principales proveedores de Del Valle S.A.C 
 
Proveedor Insumos Página web 
Indura Perú S.A. Gas Indurco 70%, 30% N2 http://www.indura.com.pe 
Quimtia S.A.C Kilol L-20 http://www.quimtia.com 
Plásticos Bolsitexs S.A.C Lamina Azul http://bolsitexs.weebly.com 
Peruplast S.A.C Pouch Barlon sin impresión al 
vacío 
https://www.amcor.com 
Multitop S.A.C. Espuma de polietileno de 2mm http://www.multitop.pe 
Ceruti S.A. Cajas de Cartón para perico 
(tapa y fondo) 
ventas@ceruti-sa.net 
Jac film Corporation S.A.C Zuncho blanco ½ pulgada 
Strech film 





Como se muestra en el cuadro 3.33 seis son los principales proveedores de 
insumos en la empresa Del Valle S.A.C, cada uno de ellos tiene diferente forma de 
trabajar. En términos generales son empresas nacionales donde tienen disponibilidad 
de stock permanente, realizando despachos de mercadería entre dos  a tres días de 
haber recibido la orden de compra y el pago. En cuanto a política de compra por parte 
de la empresa Del Valle S.A.C. dependerá del requerimiento de producción, tomando 
en cuenta que este debe realizarse 07 días antes de iniciar el proceso para no tener 
inconvenientes al inicio de cada proceso productivo y/o al momento de solicitar la 
Restitución del Derecho arancelario Drawback. El 
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proveedor Pasticos Bolsitexs S.A.C es el único proveedor que nos brinda crédito de 
30 días calendario, los demás realizan despachos contra pago. 
3.3.6.2. Control de calidad de materia prima e insumos. 
 
Cada proveedor de insumos al momento de entregar su mercadería hace 
entrega del Certificado de Calidad (ver anexo 1) y Ficha Técnica (ver anexo 2). 
Dicho certificado debe estar firmado por un profesional colegiado en el área 
de salud y hacer mención al ISO que está cumpliendo y al lote de producción del 
insumo entregado. El entregar el certificado de calidad y ficha técnica es requisito 
para que la planta procesadora permita el ingreso de los insumos a su almacén, de 
forma contraria no se puede recibir la mercadería porque no se podrá saber si cumple 
con los requisitos de inocuidad y las medidas que se deben tomar al hacer uso de 
estos. Un ejemplo claro es el Kilol L-20 y el gas indurco, los cuales deben ser 
manipulados con sumo cuidado y de la forma correcta porque el mal uso de ellos 
causa daños graves a la salud humana. 
Cabe mencionar que la materia prima al momento de su recepción se le hace 
una prueba rápida de Histamina26, para detectar los niveles de histamina que el 
pescado presenta y decidir si es un producto que está en los límites permitidos para 
ser procesado para el consumo humano. Dicha prueba siempre debe realizarse porque 
no es posible detectarse a simple vista. Según la FDA, los límites de histamina deben 















26 Histamina: Se trata de una amina biógena de alto poder antigénico. El pescado que contiene elevados niveles 
de esta amina puede producir una intoxicación. Las causas principales de la presencia de esta amina biógena 
es manipulación antihigiénica del pescado y la conservación a temperaturas inadecuadas. 
27 Partes por millón (ppm) es una unidad de medida con la que se mide la concentración. Determina un rango 
de tolerancia. Se refiere a la cantidad de unidades de una determinada sustancia que hay por cada millón de 
unidades del conjunto. 
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3.3.7. Control de calidad de producto 
 
El control de calidad se realiza en toda etapa del proceso productivo. De tal 
forma que al momento de solicitar y realizar el muestreo del producto por la entidad 
competente del estado para la emisión de los certificados sanitarios correspondientes 
no haya problemas de calidad, inocuidad y el producto cumpla con los requisitos 
fitosanitarios del país destino. El muestreo se solicita antes de cada embarque, una vez 
obtenidos los resultados y estén conforme se autoriza el mismo. En nuestro caso el 
laboratorio encargado de realizar el muestreo es Inspectorate Services Perú S.A.C, el 
cual se encuentra registrado en el Instituto Nacional de Calidad (INACAL) con 
Registro N° OCP – 012. (Ver figura 3.24) 
Figura N° 3.24 Certificado de calidad de filetes de mahi mahi congelado con 
tratamiento de CO. Fuente propia. 
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3.3.8. Análisis de la cadena de distribución física internacional del producto 
(origen/destino) 
 
La Distribución Física Internacional es el conjunto de operaciones necesarias 
que realizaremos para desplazar la carga desde la Planta procesadora al Terminal 
Portuario del Callao y mediante el transporte marítimo al Puerto de Los Ángeles en 
California en el INCOTERM CFR (Cost and Freight). 
 
Conocer la cadena DFI es de suma importancia porque de ello dependerá la 
importancia del tiempo y el lugar, la utilidad de un producto depende no  solamente de 
su forma (características físicas), sino de dónde está y de si se halla en un lugar dado 
en el momento en que se lo necesita porque la mercancía que se embarca al mercado 
externo atraviesa tres trayectos geográficos distintos: 
 
1. País exportador: transporte local 
2. Tránsito internacional 
3. País importador: transporte local 
  
 






Como se observa en la Figura 3.25, el proceso de despacho de una exportación 
inicia desde la negociación de la misma, el importador envía una cotización, el 
exportador responde con una proforma invoice, generándose una orden de compra 
para después celebrar el contrato de compra-venta internacional con el Incoterms 
pactado. 
 
En nuestro proyecto el término de venta es CFR, celebrado el contrato por 
ambas partes se procede a solicitar el ¨Booking¨, también llamada reserva del espacio 
en la línea naviera, cabe mencionar que se decidió trabajar con la línea naviera MOL 
Mitsui O.S.L. Lines debido a la relación comercial que la empresa Del Valle S.A.C 
mantiene con dicha naviera., esta reserva se hace a través del portal web de la línea 
naviera previa generación del usuario y otorgamiento de la contraseña de acceso a 
dicho portal. Una vez que la línea naviera acepte la solicitud de reservar, envía al 
exportador la confirmación de la reserva y el número de la misma (Ver Figura 3.30.). 
Con el booking se procede a generar la carta de temperatura, la cual consigan -18° C, 
y las condiciones que se debe tener la carga para que el capitán de la nave tome las 
medidas necesarias (ver Figura 3.32). 
 
Luego se genera el Instructivo de embarque el cual tiene tres partes (ver figura 
3.33.), la primera con los datos generales de la exportación como: POL (Port of Load) 
Callao, Perú, POD (Port of Discharge) Los Ángeles, USA, tipo de contenedor 
¨reefer¨, numero de contenedor, shipper (exportador Del Valle S.A.C), Consignee 
(Consignatario CONFREMAR LLC, USA) y si la exportación es definitiva y se 
acoge al régimen de Restitución de derechos arancelarios. La segunda donde se 
colocan todos los datos que se registrarán en la Declaración Aduanero de Mercancías 
los cuales son: descripción del producto, especificaciones, partida arancelaria, 
embalaje, número de bultos, peso bruto28 y peso neto29 . La tercera parte es el cuerpo 
del Bill of Loading, conocimiento de embarque, el cual viene a ser el contrato de 
transporte internacional vía marítima, los datos necesarios en este documento son: 
número de bultos, tipo de bulto, descripción del producto, peso neto, peso bruto, 
registro de FDA de la planta procesadora, la partida arancelaria, temperatura (-18°C) 
y la cláusula si el flete es pagado en destino (collect) o pagado en origen (prepaid, en 
nuestro caso es pagado en origen y 
28 Peso Bruto: Peso de una mercancía, incluido el envase o embalaje. 
29 Peso Neto: Peso de la materia o sustancia de una mercancía sin considerar el envase o embalaje. 
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emitido en el mismo. El instructivo de embarque tiene carácter de declaración jurada, 
es por ello que los datos consignados son utilizados para numerar la DAM y emitir 
el Bill of Loading. (Ver Figura 3.33.) 
 
Luego de ello se procede a enviar vía correo electrónico el instructivo de 
embarque, la carta de temperatura y el booking al operador logístico, cabe señalar 
que Del Valle S.A.C decidió hacer uso de los servicios de San Miguel Servicios 
Logísticos S.R.L, el cual es Agente de aduanas y operador logístico; con los 
documentos antes mencionados ellos se encargan de retirar el contendor de DP World 
y llevarlo a la planta procesadora, Ultrafrio S.A.C, para realizar el carguío  de la 
mercadería. En la planta se realiza el carguío del producto de acuerdo al packing list 
( ver Figura 3.40.) que se generó al momento de solicitar el muestreo pre-embarque, 
generándose de tal forma la guía de remisión remitente para certificar el traslado del 
contendor cargado al terminal portuario, los datos que se deben consignar con 
obligatoriedad son: punto de partida, punto de llegada, motivo (exportación), fecha, 
descripción especifica del producto, numero de bultos, tipo de bulto, unidad de 
medida, peso neto, número de contenedor, numero de precinto de línea y de aduana, 
nombre de la nave, numero de viaje, datos del transportista, numero de RUC del 
mismo, placa del vehículo y placa del mismo (ver Figura  3.34). La guía de remisión 
remitente se debe adjuntar a la guía de remisión transportista, el cual es gestionado 
por el operador logístico (ver Figura 3.36.). Es importante mencionar que se solicita 
la inspección de un agente de aduanas durante el carguío, para evitar que los precintos 
se rompan en el deposito aduanero y no rompa la cadena de frio por ser un producto 
perecible, salvo suceda lo contrario y el canal asignado sea rojo. 
 
El contenedor es llevado a Terminal Portuario del Callao, pasa por la balanza 
donde se genera el ticket de balanza (ver Figura 3.37) y se conoce el peso bruto del 
contenedor, con este dato se declara el VGM (verified gross mass, el cual desde el 01 





30 A partir del 1 de julio de 2016, el Convenio de Seguridad de la vida en el mar, capítulo VI, emite el 
reglamento considerado como ley a nivel mundial que prohíbe la carga de un contenedor lleno a bordo del 
barco si éste carece de la verificación del peso bruto (Verified Gross Mass - VGM). Convenio de Seguridad de 
la Vida en el Mar (SOLAS) archivo PDF en worldshipping.org (2015). 
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Posteriormente la autoridad procede a la asignación del canal y la recepción 
de los documentos, los canales puede ser: 
 
a) Canal verde: Las mercancías no requerirán de revisión documentaria ni 
reconocimiento físico y serán de libre disponibilidad. 
b) Canal Naranja: Las mercancías serán sometidas únicamente a revisión 
documentaria. 
c) Canal Rojo: Las mercancías estarán sujetas a revisión documentaria y 
reconocimiento físico. 
 
La entrega de los documentos es realizada por el despachador de aduanas, 
tales documentos no deben tener enmendaduras, deben estar foliados y numerados 
mediante refrendadora31. Una vez asignado el canal se procede a la autorización  del 
levante y la mercancía queda lista para embarcar a la nave asignada por la línea 
naviera. 
 
Una vez que la nave haya zarpado, el exportador está en obligación de 
comunicar al Departamento de Aduanas y Protección Fronteriza de los Estados 
Unidos mediante el ¨Formato 10+2¨32 (ver Figura 3.38) 10 aspectos de la mercancía 
más 02 datos del transporte, dicho formato se debe enviar dentro de las 24 horas de 
la fecha y hora del zarpe de la nave, tiene como propósito que la Aduana en destino 
reconozca los embarques de alto riesgos antes que estos lleguen a la frontera con 
Estados Unidos. 
 
Por último la empresa debe alcanzar al agente de aduanas los documentos 
para regularizar la DAM en régimen de exportación definitiva, para ello es necesario 
alcanzar: factura original Sunat (ver Figura 3.39.) de la venta- exportación, Bill of 
Lading (ver Figura 3.31.) firmado por la línea naviera, del mismo modo se envían a 
destino los documentos requeridos por el importador antes que la nave llegue para 




31 Refrendadora: firmados y sellados por la persona responsable. 
32 El formato 10+2 es solo para las mercancías que tienen destino Estados Unidos y forma parte del artículo 
203 de la Ley de Seguridad de Puertos en dicho país. 
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3.3.8.1. Empaque, Envase y Embalaje 
 
 
3.3.8.1.1. Empaque/ Envase: 
 
 
El envase es también conocido como el ¨Empaque primario¨, debido que es el 
que tiene contacto directo con el producto y su principal función es la preservación 
del producto. 
El envase primario de los filetes de mahi mahi IVQ IQF congelado, con tratamiento 
de CO, es: 
a) Nombre: Pouch barlon sin impresión al vacío para pescado 
b) Dimensión: 1100 mm x 246 mm x 100 x gr/m2 
c) Características: Plástico con gran resistencia al desgarramiento, a la abrasión, al 
impacto, a la tensión y soporta temperaturas muy bajas. 
 
 
Figura 3.26. Envasado al vacío de los filetes de mahi mahi, con 
tratamiento CO, IVP IQF. 
Fotografía Propia 
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Como se observa en la Figura 3.26. Para realizar esta parte del proceso 
productivo se necesita una selladora al vacío de doble campana, se colocan los filetes 
limpios libres de restos extraños en las Pouch barlon especiales para este tipo de 
sellado, 01 filete en cada bolsa. El tiempo del sellado tarda entre 15- 20 segundos de 
acuerdo al tamaño del filete, como se observa en la figura 3.27. 
 





Las cajas son el embalaje primario elegido para nuestro producto, ayudan 
a preparar la carga en forma adecuada para luego traspórtalo al modo elegido para 
su despacho al exterior y para sus distintas operaciones a que se someta durante el 
viaje al exterior. 
El embalaje de los filetes de mahi mahi congelado, tratamiento de CO, 
IVQ IQF son cajas de 50 lbs tapa y fondo color blanco: 
 
a) Nombre: Cajas de cartón para pescado Perico (Fondo) 
Cajas de cartón para pescado Perico (Tapa) 
b) Dimensión: Fondo: 108 cm x 31.5 cm x 16 cm 
Tapa: 109 cm x 33.8 cm x 16.5 cm 
c) Características: cajas de cartón corrugado, caja parafinada de color blanco. 
 
 
Luego que los filetes se coloquen en las Pouch barlon y se sellen al 
vacío, son colocadas en las cajas de cartón envueltos en lámina azul (ver Figura 
3.28.). Las piezas se colocan muy bien estibadas, se cierra la caja y se colocan tres 
























El embalaje secundario es el contenedor de 40 reefer high cube, con 
las siguientes medidas: 
 





Medidas Longitud Ancho Altura 
Milímetros 11,561 2,268 2,553 
Pies 37' 1/4" 7' 7 1/8'' 8' 11 1/2" 
 
Fuente: MOL Mitsui O.S.K. Line 
Elaboracion propia 
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El contenedor tiene capacidad para 41, 800 lb que equivalen a  18,900 
kg. En este caso nuestra carga está dentro de la capacidad del contenedor. 
 
 
3.3.8.2. Marcas y rotulados: 
 
 
El producto no será rotulado ni llevará marcas, solamente se etiquetará 
según las especificaciones de etiquetado que dispone la Food and Drug 
Administration (FDA), Agencia de Alimentos y Medicamentos. La cual nos  indica 
que cualquier producto destinado a la comercialización dentro de los Estados 
Unidos debe ingresar etiquetado. 
 
Específicamente, para los productos alimenticios, el Código General de los 
EE.UU. requiere que todo producto alimenticio contenga un nombre común o usual 
que lo describa en el lado o cara principal del envase. 
 
Figura 3.30. Etiqueta para las cajas de 50 lb. 
Fuente: Del Valle S.A.C 
 
 
Como se muestra en la Figura 3.30 todo el texto de la etiqueta es en 
inglés, tiene un código de barras el cual es brindado por el cliente, de igual modo el 
diseño. Los datos básicos que debe contener la etiqueta son: Temperatura, número 
de registro de FDA, número de registro sanitario de la planta de proceso, 
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peso neto, fecha de producción, fecha de vencimiento, descripción del producto, 
nombre comercial, envase, ingredientes, instrucciones de uso y la empresa para la 
cual ha sido fabricado (este nombre lo proporciona el cliente). Los datos 
nutricionales no son obligatorios en este caso porque el producto no ira 
directamente a un punto de venta minorista. 
 
3.3.8.3. Documentación necesaria: 
3.3.8.3.1. Confirmación de booking 
 
 
La confirmación de la reserva del espacio en la línea naviera significa que 
ya tenemos un espacio en la nave e información del tránsito internacional. 
 




3.3.8.3.2. Bill of Lading 
 
En español Conocimiento de embarque, es el documento que se emplea en 
el transporte marítimo. Emitido por el naviero o el capitán del buque, sirve para 
acreditar la recepción o carga a bordo de las mercancías a transportar, en las 
condiciones consignadas. Suelen emitirse tres originales y varias copias no 
negociables. Es necesario presentar un original para retirar la mercancía. 
 
Figura 3.32 Bill of Lading, línea naviera Mol Mitsui O.S.K. Line 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.3. Carta de temperatura 
 
La carta de temperatura es un documento en donde el cliente indica los 
parámetros de temperatura formalmente, la información contenida es de absoluta 





































Figura 3.33 Carta de temperatura 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.4. Instructivo de embarque 
Documento emitido por el exportador en donde se consigna toda 
información necesaria para gestionar correctamente la exportación. Indicándose 
entre otra información la concerniente a: consignatario de la mercancía, dirección, 
país destino, condiciones del transporte, cantidad de mercancía, etc., información 
que es imprescindible para realizar y gestionar en forma correcta la exportación. 
 




3.3.8.3.5. Guía de remisión remitente 
 
Es el documento que emite el Remitente para sustentar el traslado de bienes 
con motivo de su compra o venta entre establecimientos de una misma empresa y 
otros. Se genera al momento que se realiza el llenado del contenedor. Es de suma 
importancia que la guía de remisión se llene de forma correcta y con datos reales, 
requisito básico para solicitar la devolución del Drawback. 
 




3.3.8.3.6. Guía de remisión transportista 
 
Es el documento que emite el Transportista para sustentar el traslado de 
bienes a solicitud de terceros. Su emisión se efectúa antes de iniciar el traslado de 
bienes, por cada remitente y por cada unidad de transporte. También se emitirá la 
Guía de Remisión del Transportista cuando se subcontrate el servicio, para lo cual 
se deberá señalar los datos de la empresa sub-contratante (RUC, nombre y apellido 
o razón social). 
 
 
Figura 3.36. Guía de remisión- transportista 
Fuente propia. 
143  
3.3.8.3.7. Ticket de balanza 
 
 
Es una certificación de peso emitida por el terminal de carga (aéreo, 
marítimo o terrestre), este peso es de carácter oficial y será usado en el proceso 
aduanero y se obtiene por el destare del camión (el peso al ingreso de camión lleno 
menos el peso de salida de camión vacío). Se recomienda solicitarlo en 
operaciones en las que el peso es sensible o como medio probatorio en caso de 
discrepancias sobre el peso. Con este documento se declara el VGM (Verified 





Figura 3.37 Ticket de Balanza 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.8. Formato 10+2 
Formato que con obligatoriedad debe llenar y enviar el exportador dentro 
de las 24 horas de haber zarpado la nave. Dicho formato solo es para mercancías 




Figura 3.38. Formato 10+2 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.9. Factura comercial 
 
Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancías y 
sus especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose para la 
exportación en el país de origen y para la importación en el país de destino. 
También se utiliza como justificante del contrato comercial. En una factura deben 
figurara los siguientes datos: fecha de emisión, nombre y dirección del exportador 
y del importador extranjero, descripción de la mercancía, condiciones de pago y 
términos de entrega. 
 
 
Figura 3.39. Factura comercial. 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.10. Packing list 
 
En español ¨Relación de contenido¨ o ¨Lista de empaque¨, es una lista 
con una relación de contenidos del paquete que completa la información de la 
factura y debe ser emitida por la persona que realiza el envío, el remitente. Los 
datos a contener son: descripción del producto (lo más específico), nave, numero 
de viaje, línea naviera, numero de contenedor, numero de precintos, peso neto, 
peso bruto, total de bultos y fecha de zarpe de la nave. 
 
Figura 3.40. Packing List. 
Fuente propia. 
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3.3.8.3.11. Certificado de origen 
 
Para solicitar el trato arancelario preferencial previsto en los acuerdos 
comerciales y/o regímenes preferenciales de los que el Perú es beneficiario, es 
necesario que el importador cuente con una prueba de origen (certificado de 
origen o declaración de origen), que cumpla con lo dispuesto en el acuerdo 
comercial o régimen preferencial bajo el cual se solicitará el trato preferencial 
en el país de destino de la mercancía. El certificado de origen para Estados 
Unidos no necesita estar visado por una entidad peruana, es un formato que se 
descarga en el portal web del MINCETUR y se envía sellado y firmado por el 




































Figura 3.42. Certificado de origen para los Estados Unidos (página 2) 
Fuente propia. 
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En la tercera página del formato se encuentran las instrucciones del llenado del 
mismo. 
 
Figura 3.43 Certificado de origen para los Estados Unidos (página 3) 
Fuente propia. 
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3.3.8.4. Sistema de Unitarización 
 
 
Según las medidas internas del contenedor de 40 pies reefer (11.561 mt x 
2.268 mts x 2.553 mts) y la medida de las cajas (tapa 109 cm x 33.8 cm x  16.5  
cm), la carga se puede contenerizar de la siguiente manera: 
 










Largo 11.561 1.09 10 0.661 66.1 
Ancho 2.268 0.338 6 0.240 24.00 
Altura 2.553 0.165 13 0.408 40.80 








Como se observa en el cuadro 3.35 en un contendor de 40 pies reefer high 
cube entran 780 cajas de 50 libras, a lo largo filas de 10 cajas, en el ancho filas de 6 
cajas y de altura 13 cajas; los centímetros que sobran no se cubrirán con ningún 
insumo, porque estos ayudan a asegurar un flujo óptimo del aire. 
 
Sin embargo nuestros envíos serán de 772 cajas por contenedor, por lo tanto 
la unitarización de la carga será de la siguiente manera: 
 














1 13 650 294.84 
2 13 650 294.84 
… … … … 
59 13 650 294.84 
60 5 250 113.40 
60 ap. 772 38,600 17,508.96 
Elaboración propia 
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Como se muestra en el cuadro 3.36 se apilarán 59 filas de 13 cajas cada una 
con un total de 650 libras o 294.84 kilos y una fila de 5 cajas con 250 libras o 
113.40 kilos, dicha fila será apilada al final cerca de la puerta, como se entiende el 
contendor se empieza a llenar de adentro hacia afuera. Todas las apilaciones en su 
total suman 38,600 libras o 17,508.96 kilos, lo cual indica que estamos cumpliendo 
con el peso neto solicitado por el cliente en destino. Es importante señalar que durante 
el llenado del contenedor y una vez cerrado con los precintos colocados se deben 
tomar fotografías, de tal formar que se pueda demostrar si tuviéramos algún 
inconveniente futuro que la carga no ha sido objeto de actos de mala fe. 
 
3.3.8.5. Manipuleo de carga 
 
 
El manipuleo de la carga debe ser rápido y cuidadoso desde la cámara de 
congelamiento al contenedor; rápido porque el contenedor no puede estar muchas 
horas abierto, se puede romper la cadena de frio y cuidadoso porque se debe cuidar 
que las cajas no sean aplastadas y se estiben de forma correcta. 
 
Una vez llenado el contenedor, se traslada al terminal portuario, donde los 
operadores aduaneros son los encargados de desestibar el contenedor del tráiler y 
colocarlo en el muelle, para estibar el contenedor del muelle al barco hace uso de 
grúas pórtico, y se coloca el contenedor en el espacio asignado por la naviera. Una 







Los seguros de trasporte de mercadería sirven para indemnizar el daño si se 
sufre una pérdida o prevenir los mismos. Los seguros se toman de acuerdo al 
Incoterm elegido para la compra y venta de la mercadería o la necesidad. Cabe señalar 
que el Incoterm que asegura la carga es el término CIF (Cost, Insurance, Freight). 
 
El término de venta de nuestro producto es CFR (costo y flete) el cual no 
incluye seguro alguno. 
152  
3.3.8.7. Medios de transporte 
 
El transporte de carga internacional es el servicio que cumple la función de 
transportar de un país origen a otro país destino una determinada mercadería. Las 
vías características del trasporte internacional son: 
a) Transporte aéreo: ofrece una mayor frecuencia de servicios con más cobertura 
y mayor celeridad. Las tarifas aquí son más elevadas pero al mismo tiempo, el 
embalaje y los servicios aeroportuarios resultan menores. 
b) Transporte terrestre: ideal para el servicio conocido como de ¨Puerta a Puerta¨, 
con tarifas económicas y que permite, además, atender operaciones de 
exportación con países limítrofes. 
c) Trasporte marítimo: en relación a costos y capacidad, aquí aparecen las tarifas 
más económicas; permite trasladar grandes pesos y volúmenes de carga. 
Cabe señalar que el transporte elegido es transporte marítimo, por la distancia 
entre el país de origen y el país destino y el volumen de la carga; el tránsito 
internacional de Callao, Perú a Los Ángeles California es  aproximadamente de 23 
días, pero el embarque es indirecto, el barco ingresa al puerto de Balboa, Panamá 
para después hacer la conexión al puerto de destino final. Como se observa en el 
cuadro 3.36 y Figura 3.42. 
Cuadro 3.37 Tránsito Internacional desde Callao a Los Ángeles, 
California, EE.UU de la línea naviera MOL Mitsui O.S.K. Line 
 
 
Puerto de Carga: Callao, Perú 
ETA: Día 01 
ETD: Día 02 
Conexión: Puerto de Balboa, Panamá ETA: Día 09 
 
ETD: Día 12 
Puerto de descarga: Los Ángeles, California, 
USA 
ETA: Día 23 
 
Fuente: Booking de MOL Mitsui O.S.K. Line (ver figura 3.30.) 
Nota: ETA: Estimated Time of Arrival (tiempo estimado de llegada) 




Figura 3.44. Servicio de Transito marítimo de MOL Mitsui O.S.K. Line 
Fuente: Comisión Centroamericana de Transporte Marítimo (2016) 
 
 
Como se observa en la figura 3.44. La línea naviera MOL Mitsui O.S.K. Line 
solo tiene salidas desde el puerto de Paita y Callao. Si el puerto de carga es Paita, se 
traslada a Callao, enrumba a Balboa, Panamá y luego hacia su destino fnal. Si el 
puerto de carga es Callao, se translada a Balboa, Panamá para luego enrumbar a su 
destino final. 
Según el N° de Contrato PE0005TP vigente de la línea naviera MOL y la 







El producto terminado en planta se almacena en cámara de -18° C, el 
contenedor debe llegar a planta con la misma temperatura. De igual forma debe 
suceder en el depósito aduanero (custodia temporal de las mercancías por parte de la 
autoridad). 
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3.3.8.9. Procedimiento aduanero 
 
La exportación definitiva es el régimen aduanero que permite la salida del 
territorio aduanero de las mercancías nacionales o nacionalizadas para su uso o 
consumo definitivo en el exterior y no está afecta a tributo alguno. 
Los documentos exigidos por Aduanas para sustentar la exportación con el 
régimen definitivo son los siguientes: 
 
a) Copia del documento de transporte, en este caso por el medio de transporte 
empleado el Bill of Lading (conocimiento de embarque). 
 
b) Copia SUNAT de la factura comercial. 
 
 
c) Poder especial al agente de aduana para acreditar el mandato de las 
operaciones. 
Según Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria- 
Lesgislacion Aduanera (2016), Exportación Definitiva; Procedimiento General 
INTA- PG 02 Version 6 vigente desde el 17/03/2009 el despacho de la exportación 
definitiva es el siguiente: 
1. Numeración de la DAM 
 
El despachador de aduana transmite electrónicamente la información de los 
datos provisionales contenidos en la DAM a la Intendencia de Aduana en cuya 
jurisdicción se encuentra la mercancía. 
La Aduana llevará a cabo los siguientes pasos: 
 
a) SIGAD (Sistema Integrado de Gestión Aduanera): Convalida información, 
genera el número de DAM y deja expedita la mercancía para ser ingresada a 
Zona Primaria (Puerto o almacén aduanero). 
2. Ingreso de Mercancías a Zona Primaria 
 
El despachador de aduana ingresa la mercancía a un Deposito Temporal 
donde será embarcada para su exportación, ubicado en cualquier puerto, aeropuerto 
o terminal terrestre, como requisito previo a la selección del canal de control de la 
DAM. 
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3. Transmisión de los datos de la Recepción de la carga por el Deposito 
Temporal y selección del canal de control 
 
El Depósito temporal debe transmitir la información de la recepción de la 
mercancía dentro de las dos (02) horas contadas a partir de lo que suceda último: 
a) La recepción de la totalidad de la mercancía; o 
b) La presentación de la DAM por el despachador de aduana. 
 
El SIGAD la valida y asigna el canal de control (verde, rojo o naranja). 
 
 
4. Reconocimiento físico 
 
El reconocimiento físico se efectúa en presencia del exportador y/o 
despachador de aduanas y/ o representante del depósito temporal cuando 
corresponda, presentando el Agende de Aduana la DAM con las autorizaciones 
especiales de corresponder. 
Si el agente de aduanas no se presenta al reconocimiento físico programado, 
la Administración Aduanera podrá realizarlo de oficio. 
5. Control de Embarque 
 
Las mercancías deben ser embarcadas dentro del plazo de 3 días calendario 
siguientes s la fecha de numeración de la DAM. 
Los depósitos temporales transmiten la relación detallada de contenedores, pallets 
y/o bultos sueltos consignando: 
a) Número de la DUA. 
b) Fecha de numeración. 
c) Canal de control y 
d) Número de precinto 
 
Si la mercancía no ingresa a un depósito temporal el agente de aduana 
transmite la relación detallada. 
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6. Regularización DAM definitiva (código 41) 
 
La regularización se efectúa con la transmisión de la información 
complementaria de la DAM y los documentos digitalizados y si la Aduana lo 
determina, además con la presentación física de los documentos que sustenta la 
exportación. 
Con la transmisión de la regularización el Agente de Aduanas puede: 
 
a) Desdoblar o abrir series 


























Figura 3.45. Procedimiento aduanero de una exportación definitiva 
Fuente: Parágrafo 3.3.8.9. Procedimiento aduanero. 
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3.3.8.10. Bancos 
Según los datos de la Proforma Invoice (ver Figura 3..23), la operación se 
llevará a cabo con el Banco Scotiabank del Perú con SWIFT: BSUDPEPL. 
 
3.3.8.11. Agentes 
El agente de Aduanas que nos prestará el servicio integral es Servicios 
Logísticos San Miguel S.R.L. el cual tiene un costo de US$ 1,200 por servicio de 
cada exportación. 
 
3.3.8.12. Gastos Indirectos 
3.3.8.12.1. Sueldos 
La empresa Del Valle S.A.C para realizar sus operaciones necesita de los 
servicios de un Gerente General, un administrador, un contador, un asistente en 
comercio exterior y un asistente de contabilidad. 
  










































Administrador S/. 2,500.00 S/. 225.00 S/. 208.33 S/. 208.33 S/. 3,141.67 S/. 18,850.00 
Contador S/. 2,500.00 S/. 225.00 S/. 208.33 S/. 208.33 S/. 3,141.67 S/. 18,850.00 
Asistente comex S/. 1,300.00 S/. 117.00 S/. 108.33 S/. 108.33 S/. 1,633.67 S/. 9,802.00 




































 Como se observa en el cuadro 3.38. Todo el personal cuenta con los 
beneficios sociales de Essalud 9%, se realizara la provisión de su Compensación por 
Tiempo de Servicios (CTS), de igual forma con las vacaciones. Para el cálculo anual 
se tomaran seis meses del año: enero, febrero, marzo, octubre, noviembre y 
diciembre, los meses restantes la empresa los cubre con otros proyectos. El aporte a 
la AFP u ONP le hace cada trabajador de forma independiente debido que se 
considera que ya han dispuesto de su fondo. El tipo de cambio utilizado para el 
cálculo es 3.418. 
 
 
3.3.8.12.2. Gastos Administrativos 
 
Los gastos administrativos son aquellos gastos en los cuales Del Valle 
S.A.C tiene que incurrir para la administración general del negocio. Se han tomado 
en cuenta los sueldos y los beneficios sociales que tendrá cada trabajador, el 
arrendamiento de una oficina administrativa la cual consta de tres oficinas, una sala 
de espera, un baño y una cocina. Los servicios básicos son asumidos por la empresa, 
los útiles de oficina y la suscripción a la revista de la Cámara de Comercio también 


































Cuadro 3.39. Presupuestos de Gastos Administrativos 
 
Concepto Enero Febrero Marzo Abril Noviembre Diciembre Año 1 
sueldos S/. 13,949.00 S/. 13,949.00 S/. 13,949.00 S/. 13,949.00 S/. 13,949.00 S/. 13,949.00 
 
S/. 83,694.00 





S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 
 
S/. 2,520.00 
Servicio energía S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 
 
S/. 3,600.00 





S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 
 
S/. 1,200.00 
Útiles de oficina S/. 100.00 S/. 100.00 S/. 100.00 S/. 100.00 S/. 100.00 S/. 100.00 
 
S/. 600.00 
Suscripciones (Revista) S/. 55.00 S/. 55.00 S/. 55.00 S/. 55.00 S/. 55.00 S/. 55.00 
 
S/. 330.00 
Total S/ S/. 17,444.00 S/. 17,444.00 S/. 17,444.00 S/. 17,444.00 S/. 17,444.00 S/. 17,444.00 S/. 104,664.00 
 
Total US$ 









En el presupuesto de gastos administrativos como se observa en el cuadro 3.39 
se tomarán en cuenta la provisión de los sueldos (ver cuadro 3.37.), los útiles de oficina, 
servicio de energía eléctrica, servicio de agua, servicio de telefonía fija e internet, 
arrendamiento de oficina administrativa, mantenimiento de la oficina que implica el 
servicio de limpieza y útiles de aseo y la suscripción a la revista de la Cámara de 
Comercio de Lima. Cabe señalar que los meses tomados para el cálculo anual serán seis, 
el resto de meses la empresa los cubrirá con otros proyectos de inversión. Los gastos 
administrativos son fijos para el horizonte del proyecto. El tipo de cambio tomado para 
el cálculo es 3.418. 
 
 
3.4. Estudio económico 
 
 
3.4.1. Inversión en activos fijos 
 
La empresa del Valle S.A.C hará uso del servicio de maquila, para lo cual no 
realizará inversión en activos fijo que se usen en la línea de proceso. Sin embargo en 
la oficina administrativa se hará uso de lo siguiente: 
Cuadro 3.40 Inversión en Activos Fijos 
 
Activo Fijo (muebles y 
equipos de cómputo) 
 
Costo Parcial 
03 Computadoras S/. 3,813.56 
01 Impresora S/. 593.22 
03 Escritorios S/. 508.47 
06 Sillas S/. 452.54 








Fuente: Promart Homecenter 
Elaboracion Propia. 
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Como se observa en el cuadro 3.340 el número de computadoras  y sillas está 
de acuerdo al número de personal. Las computadoras y la impresora son equipos de 
cómputo, los escritorios y las sillas son muebles y enseres y el aire acondicionado es 
un equipo diverso. Es importante la clasificación de los activos porque la tasa de 
depreciación no siempre es la misma para todos. La inversión en activos fijos 
asciende a S/. 6,214.41 equivalentes a US$ 1,818.14 








03 Computadoras 25% S/. 476.69 
01 Impresora 25% S/. 74.15 
03 Escritorios 10% S/. 25.42 
06 Sillas 10% S/. 22.63 
01 Equipo de aire 
acondicionado 









Como se observa en el cuadro 3.41 el total anual de la depreciación de los 
activos fijos asciende a S/. 641.23 o $ 187.60. La tasa de depreciación se aplica según 
Sunat Texto Unico Ordenado (1984) (Reglamento al Impuesto a la Renta, Capitulo 
VI, Articulo 22, inciso b),  el cual indica que la tasa de depreciacion de  los equipos 
de computo es 25% anual y otros bienes del activo fijo es 10% anual. Por lo tanto las 
computadoras y la impresora le aplicaremos la tasa del 25% y a los demás activos la 
tasa del 10%. Cabe señalar que la suma de la depreciación anual será por seis meses. 
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3.4.2. Inversión en Capital de trabajo 
 
Según Sapag Chain (2008) la inversion el capital de trabajo constituye el 
conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para la operación 
normal del proyecto durante un ciclo productivo33, es decir sirve para financiar la 
primera producción de la empresa antes de recibir sus primeros ingresos por ventas. 
Cabe señarla que existen tres metodos para determinar el capital de trabajo: 
 
1) Método contable: proyecta los niveles promedios de activos corrientes o circulantes 
y de pasivocs corrientes circulantes y calcula la inversion en capital de trabajo como 
la diferencia de ambos. Es recomendable este metodo municamente cuando en una 
empresa en marcha se encuentra que el capital de trabajo contable observado 
historicamente esta correlacionado con alguna variable mesurable y conocida opara 
el nuevo proyecto. Este método es recomendable solo en el estudio del perifl y 
excepcionalmente en el estudio de prefactibilidad. 
2) Metodo de periodo de desfase calcula la inversion en capital de trabajo como la 
cantidad de recursos necesarios para financiar los costos de operación desde que se 
inician los desembolsos y hasta que se recuperan. Para ello se toma el coto promedio 
diario y se multiplica por el numero de dias estimados de desfase. Se considera un 
buen metodo cuando el periodos de recuperacion es reducido, como la venta de 
periodicos, la operacion de un hotel o un restaurante. 
3) Método del déficit acumulado máximo es el más exacto de los tres disponibles para 
calcular la inversion en capital de trabajo, al determinar el maximo deficit que se 
produce entre la ocurrecnia de los egresos y los ingresos. Consideran la posibilidad 
real de que durante el peridodo de desfase se produzcan tanto estacionalidades en 
la produccion como ingresos que permitan financiar parte de los egresos 
proyectados. 
Por lo tanto, según lo antes mencionado, el método a utilizar es el Método del 







33 Ciclo productivo: es el proceso que inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos del proceso y 








MES ENERO/ DIAS 

















         
Venta residuo     12,240.00       
25% embarque       133,583.99     









Materia prima -80,000.00 -80,000.00 -80,000.00         
Servicio de 
maquila 
   
-48,475.07 -48,475.07 




         
Gastos Ind. de 
fabricación 
       
-2,400.00 
   
Gastos logísticos        -20,476.49    
Gastos admin.           -17,444.00 
Gastos de venta         -3,300.00   






































Como se muestra en el cuadro 3.42 se ha considerado realizar el método de 
déficit acumulado máximo en función al número de días del mes primer mes del 
proyecto. 
El primer desembolso a realizarse es para abastecernos de materia prima, el 
total se desembolsará en tres partes, lo cual quiere indicar que la compra y recepción 
de la misma se concentrarán en los tres primeros días. Es así que el día 1, 2, y 3 se 
desembolsarán S/80,000.00/día. El día 1 y 2 se realizará el desembolso diario de los 
gastos de fabricación por S/12,361.49, lo cual nos asegura tener los insumos, envases 
y embalajes necesarios para llevar a cabo el proceso productivo, además el día 2 se 
recibirá un ingreso del 50% por concepto de pre embarque, como lo indica nuestras 
políticas de cobro. 
El día 5 y 6 se deben realizar los pagos del servicio de maquila, este pago 
siempre se debe realizar antes o el mismo día del embarque porque de manera 
contraria el locador del servicio está en derecho de no dejar embarcar la mercadería 
hasta cumplir dicho pago. 
El día seis se realizará la venta de los residuos de materia prima, por lo cual 
se efectuará un ingreso de S/ 12,240. 
El día 7 se realizará la carga de la mercadería, de cámara al contenedor, y el 
día 8 se realiza el embarque del contenedor a la nave, es así que se recibe el 25% de 
la exportación, monto que asciende a S/ 133,583.99, de la venta según negociaciones 
con el cliente. El día nueve se realizarán los pagos de los gastos indirectos de 
fabricación y los gastos logísticos, por lo tanto se desembolsará S/ 24,400 y S/ 
20,476.49 respectivamente. 
En el día diez se desembolsan de los gastos de venta por S/ 3,300 y se ha 
dejado para el último día del mes el pago de los gastos administrativos. Por último se 
culmina el mes con el cobro del saldo del 25% de la venta al exterior. 
Por lo tanto el máximo déficit acumulado asciende a S/ -92,361.49 (en el 
primer día), por lo que esta sería la inversión que deberá efectuarse en capital de 
trabajo para financiar la operación normal del proyecto. Cuando en el segundo día 
disminuye el saldo acumulado deficitario, no disminuye la inversión en capital de 
trabajo. Así mismo, cuando el saldo acumulado pasa a positivo, tampoco significa 
que no se necesita esta inversión, por el contrario, el déficit máximo acumulado 
166  
refleja la cuantía34 de los recursos para cubrir durante todo el tiempo en que se 
mantenga el nivel de la operación que permitió su cálculo. 
 
 
3.4.3. Presupuesto de Gastos 
 
 
3.4.3.1. Presupuesto de gastos de ventas 
 
En el presupuesto de gasto de venta se tomarán en cuenta los gastos incurridos 
en la publicidad del negocio. Se ha tomado en cuenta la participación en ferias 
internacionales; el primer año como visitantes y a partir del segundo año la asistencia 
será como exhibidores; asistir a ruedas de negocios, además tener publicidad por 
medios online a través de una suscripción en una página de internet como lo es 
mercado libre y la creación y mantenimiento de una página web, como se detalla en 




































34 Número de unidades, tamaño o porción de una cosa, especialmente cuando esta indeterminado. 
  










Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Tasa de Inflación de 
Estados Unidos 
2.560% 2.660% 2.423% 2.360% 2.309% 
Ferias comerciales  
Stand      S/. 9,500.00 S/. 9,730.19 S/. 9,959.82 S/. 10,189.79 
Inscripción   S/. 6,000.00  S/. 6,000.00     
Pasajes aéreos   S/. 5,468.80  S/. 5,468.80 S/. 5,614.27 S/. 5,750.30 S/. 5,886.01 S/. 6,021.92 
Estadía   S/. 2,180.00  S/. 2,180.00 S/. 2,237.99 S/. 2,292.21 S/. 2,346.31 S/. 2,400.49 
Tasa de Inflación de Perú  2.503% 2.494% 2.456% 2.465% 2.516% 
Brochures 
     
S/. 1,250.00 S/. 1,280.70 S/. 1,312.27 S/. 1,345.29 
Rueda de Negocios          
Movilidad local    S/. 120.00 S/. 120.00 S/. 122.99 S/. 126.01 S/. 129.12 S/. 132.37 
Suscripción en Internet S/. 2,000.00    S/. 2,000.00 S/. 2,049.88 S/. 2,100.23 S/. 2,152.00 S/. 2,206.14 
Creación Pagina Web y 
mantenimiento 
S/. 1,300.00 
   
S/. 1,300.00 S/. 1,332.42 S/. 1,365.15 S/. 1,398.80 S/. 1,433.99 
Total S/ S/. 3,300.00 S/. 0.00 S/. 13,648.80 S/. 120.00 S/. 17,068.80 S/. 22,107.55 S/. 22,644.79 S/. 23,184.32 S/. 23,729.98 





 Como se muestra en el cuadro 3.43, se programó asistir a la Feria Seafood 
Expo North América en Boston, EE.UU en el mes de marzo por un periodo de 3 días, 
a la cual asistiría el Gerente General y el Administrador de la empresa como visitantes 
en el primer año. En el segundo año hacia adelante se asistirá en calidad de 
exhibidores, para lo cual haremos uso de un stand para exhibir nuestro producto. 
En la asistencia de la rueda de negocios en el mes de octubre no hay costo de 
inscripción ya que dicho evento es gratuito35, además no se realizarán gastos en 
publicidad como brochure, USB, trípticos porque la organización (NOA) brinda 
dicha información a las empresas importadoras asistentes, es por ello que solamente 
se ha considerado movilidad local para la asistir. 
Cabe mencionar que la proyección de los gastos se ha realizado de acuerdo  a 
las tasas de inflación anual de USA y Perú según el International Monetary Fund 
(IMF, 2016), ver cuadro 3.15. 
Los gastos proyectados con la tasa de inflacion de Perú son: brochures, 
movilidad local, suscripcion en internet, creacion y mantenimiento de la pagina web. 
Los gastos proyectado con la tasa de inflacion anual de USA se han considerado los 
siguientes: stand, incripcion a la feria, pasajes aéreos y estadía. 
 
 
3.4.3.2. Presupuesto de costos logísticos 
 
Los gastos logísticos son aquellos gastos que se incurren para llevar a cabo el 
proceso de la gestión exportadora, la suma involucra costos de unitarización, 
transporte interno (desde la planta de proceso al terminal portuario), precintos, 
termoregistro, certificado de calidad para el cliente en destino, servicio de estiba en 
planta, los servicios del agente del operador logístico integral, emisión de Bill of 







35 International Mahi Mahi FIP Whorshop ¨Market Engagement un Transitioning Fishieries and Improving 
Traceability¨ (Taller Internacional mahi mahi FIP "compromiso del mercado en la transición de la pesca y 



























Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Tasa de Inflación 2.503% 2.494% 2.456% 2.465% 2.516% 
Unitarización 
395.80 395.80 395.80 395.80 395.80 395.80 2,374.83 2,433.96 2,493.83 2,555.43 2,619.83 
Transporte interno 
250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 1,500.00 1,537.35 1,575.17 1,614.08 1,654.75 
Precintos (01) 
10.25 10.25 10.25 10.25 10.25 10.25 61.52 63.06 64.61 66.20 67.87 
Termo-registro 
71.78 71.78 71.78 71.78 71.78 71.78 430.67 441.39 452.25 463.42 475.10 
Certificado de calidad 
4,344.28 4,344.28 4,344.28 4,344.28 4,344.28 4,344.28 26,065.67 26,714.70 27,371.88 28,047.97 28,754.78 
Servicio de estiba 
262.63 262.63 262.63 262.63 262.63 262.63 1,575.80 1,615.03 1,654.76 1,695.64 1,738.37 
Servicios de Logística 
integral 
4,101.60 4,101.60 4,101.60 4,101.60 4,101.60 4,101.60 24,609.60 25,222.38 25,842.85 26,481.17 27,148.49 
Emisión BL 
102.54 102.54 102.54 102.54 102.54 102.54 615.24 630.56 646.07 662.03 678.71 
Flete internacional 
10,937.60 10,937.60 10,937.60 10,937.60 10,937.60 10,937.60 65,625.60 67,259.68 68,914.27 70,616.45 72,395.98 































 Como se muestra en el Cuadro 3.44. Los gastos logísticos están proyectados 
en función a la tasa de variación de la inflación en el Perú. Se ha considerado el 
costo de un precinto porque el agente de aduana y la línea naviera colocan el suyo 
respectivamente, pero el de planta tiene el costo de S/. 10.25, el termoregistro es un 
servicio que brinda el operador logístico/agente de aduanas para asegurar que la 
cadena de frio no se rompa cuando el contenedor está siendo llenado en planta, el 
certificado de calidad es el documento que el cliente CONFREMAR nos solicita 
para asegurar la inocuidad del producto, dicho documento lo emite Inspectore 
Service S.A.C en base al muestreo realizado previo embarque, el servicio de estiba 
implica cargar las cajas al contenedor, el servicio del agente de aduana que a la vez 
cumple las funciones de operador logístico ascienden a S/. 4,101.60, dicho costo 
implica el servicio completo de carga en el terminal portuario y el envío de los 
documentos a destino es por ello que Servicios Logísticos San Miguel se caracteriza 
por brindar el servicio de logística integral. El flete internacional asciende a US$ 
3,200 equivalentes a S/. 10, 937.60 además del pago de S/ 102.54 por la emisión 
del Bill of Lading en origen. 
3.4.3.3. Presupuesto de Intangibles: 
 
La empresa no incurre en gastos intangibles debido que la marca del producto 
el cual se refleja en la etiqueta el cliente importador lo brinda sin ningún costo. Por 
ultimo Del Valle S.A.C es una empresa ya constituida por lo tanto no se incurrirá en 
gastos para su formalización. 
3.4.4. Presupuesto de Ingresos 
 
Los ingresos estarán dados por seis exportaciones al año como se muestra en el 
cuadro 3.44, los meses en las que se realizaran dichas exportaciones son: enero, 
febrero, marzo, abril, noviembre y diciembre según proforma invoice (ver figura 
3.23.). 
Como se muestra en el cuadro 3.43 el presupuesto de ingresos por ventas esta 
expresado en moneda nacional y moneda extranjera, tomando 3.418 el tipo de cambio 
para el cálculo (según la Superintendencia de Banca y Seguros, día 25/11/2016). 
Además obtendremos otros ingresos por la devolución del drawback y las 
ventas nacionales de los residuos de la materia prima. 
170 
  




















Enero 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Febrero 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Marzo 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Abril 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Noviembre 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Diciembre 17,508.85 8.93 156,330.00 157,361.78 158,400.37 159,445.81 160,498.15 
Total US$ $ 937,980.00 $ 944,170.67 $ 950,402.19 $ 956,674.85 $ 962,988.90 















Como se muestra en el cuadro 3.45. El presupuesto de ventas anual asciende 
a $937,980.00 equivalente a S/.3,206,015.64 lo cual es la suma total de seis 
contenedores al año. Cada contendor será exportado con 38,600 lbs equivalentes a 
17,508.85 kg, en 772 cajas de 50 lbs, el precio unitario del kilo de filetes de mahi 
mahi con piel IVP IQF con tratamiento de gas es de US$ 8.93 termino CFR. La 




Cabe señalar que las exportaciones no gravan impuestos y la partida 
arancelaria 0304890000 a la cual pertenece nuestro producto se acoge al régimen de 
devolución de aranceles (Drawback). 
 
 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
valor CFR 3,206,015.64 3,227,175.34 3,248,474.70 3,269,914.63 3,291,496.07 
(Flete) (65,625.60) (67,259.68) (68,914.27) (70,616.45) (72,395.98) 
valor FOB 3,140,390.04 3,159,915.67 3,179,560.43 3,199,298.19 3,219,100.09 
Tasa % 4% 4% 3% 3% 3% 
Restitución 
drawback S/. 

















Como se muestra en el cuadro 3.46. Para el cálculo del ingreso por devolución 
de drawback se debe tomar en cuenta el valor FOB de la exportación, es por ello que 
a las ventas en término CFR se le deduce el gasto del flete (ver cuadro 
3.43 Gastos Logísticos) y se obtiene el ingreso de ventas anuales en valor FOB, 
dándonos un total anual para el primer año de S/.3,140,390.04, partiendo de ese valor 
se realiza el cálculo. 
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Según el Diario Oficial El Peruano (2016), Decreto Supremo Nº 104-95-EF 
desde el 15 octubre del 2016, 2017 y 2018 la tasa del drawback asciende a 4% y a 
partir del año 2019 decrecerá un punto porcentual. Es por ello que para el primer y 
segundo año la tasa en nuestro proyecto será de 4% y a partir del tercer año la tasa 
será de 3%. 
 
 
















P.unit Año 1 
Enero 14,400 0.85 12,240 12,320.78 12,402.10 12,483.96 12,566.35 
Febrero 14,400 0.85 12,240 12,320.78 12,402.10 12,483.96 12,566.35 
Marzo 14,400 0.85 12,240 12,320.78 12,402.10 12,483.96 12,566.35 







































































Cabe señalar que en el Parágrafo 3.3.5.1. Presupuesto de Materia prima 
indicamos que para procesar un FCL (full conteiner load) se requiere de 32 TM de 
materia prima libre de vísceras, de las cuales el 55% que llega ser un total de 17,600 
kg son destinados al producto terminado y el 45% restante que suman 14,400 kg son 
residuos. Dichos residuos son vendidos al mercado nacional para el procesamiento 
de harina de pescado, los cuales son vendidos a la planta que nos brinda el servicio 
de maquila. 
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Es así que en el cuadro 3.47 se detallan los ingresos por la venta de residuos 
de la materia prima siendo la suma anual de S/. 73,440.00 equivalentes a $ 21,486.25. 




Cuadro 3.48 Costo de producción anual 
 
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Materia prima 1,440,000.00 1,449,504.00 1,459,070.73 1,468,700.59 1,478,394.02 
Servicios de 
maquila 
581,700.78 585,540.01 589,404.57 593,294.64 597,210.38 
Gastos de 
fabricación 
148,337.81 149,316.84 150,302.33 151,294.32 152,292.87 
Costos indirectos 
de producción 
14,400.00 14,495.04 14,590.71 14,687.01 14,783.94 
Total (PEN: S/.) 2,184,438.59 2,198,855.88 2,213,368.33 2,227,976.56 2,242,681.21 





Como se detalla en el cuadro 3.48. El costo de producción es la suma del 
presupuesto de materia prima, servicios de maquila, gastos de fabricación y gastos 
indirectos de producción. Se ha tomado en cuenta la tasa de crecimiento poblacional 
del estado de California (0.66%) para proyectar el costo de producción en el horizonte 
de cinco años. 
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3.4.5. Análisis de costos y gastos de producción/ exportación. 
 
Los costos de producción son los desembolsos en el que se incurren para 
fabricar el producto, sean estos los siguientes: costos de materia prima, costo de 
fabricación, costos por servicio de maquila y gastos indirectos de fabricación en 
personal para el control de calidad. 
Por otro lado los gastos de exportación son los desembolsos en el que se incurre 
para distribuir y administrar los procesos relacionados con la gestión de 
comercialización y venta del producto, sean estos los gastos de venta, gastos 
administrativos y costos logísticos (ver Tabla 3.43, 3.44). 
3.4.5.1. Estructura del costo de exportación 
 
Cuadro 3.49. Estructura de costos de exportación en término 
Ex work, FAS, FOB, CFR 
 
Detalle S/. US$ 
Coste de producción S/. 364,073.10 $106,516.41 
Margen de ganancia (41.14%) S/. 149,786.35 $43,822.81 
precio venta S/. 513,859.45 $150,339.22 
 
EX WORK S/. 513,859.45 $150,339.22 
Unitarización S/. 395.80 $115.80 
Transporte interno S/. 250.00 $73.14 
Precintos (01) S/. 10.25 $3.00 
Termoregistro S/. 71.78 $21.00 
Certificado de calidad S/. 4,344.28 $1,271.00 
 
FAS S/. 518,931.56 $151,823.16 
Servicio de estiba S/. 262.63 $76.84 
Honorario de agente de aduana S/. 4,101.60 $1,200.00 
Emisión BL S/. 102.54 $30.00 
 
FOB S/. 523,398.34 $153,130.00 
Flete internacional S/. 10,937.60 $3,200.00 
 
CFR S/. 534,335.94 $156,330.00 
Elaboración Propia 
 
Como se observa en la Tabla 3.49 el costo total de un contender de filetes de 
mahi mahi IVP IQF tratado con Co al estado de California en precio FOB asciende 
S/. 523,398.34 y en término CFR S/. 534,335.94. Cabe señalar que el INCOTERM 
de nuestro proyecto es CFR. (ver Proforma invoice figura 3.23) 
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3.4.6. Determinación del precio de venta/ exportación 
 
El precio de venta asciende a US$ 4.05/lb o US$ 8.93/kg. Como se detalla a 
continuación: 
Cuadro 3.50. Precio de venta expresado en dólares americanos 





P. Unit (US$) 
Precio Total 
(US$) 
38, 600 lb. 4.05 
$156,330.00 









P. Unit (S/.) 
Precio Total 
(S/.) 
38, 600 lb. 13.84 
 
$534,335.94 




3.4.7. Determinación del punto de equilibrio 
 
Horngren, Foster y Srikant (2007), definen el punto de equilibrio como aquel 
punto de actividad (volúmen venta) en donde los ingresos son iguales a los costos, es 
decir, es el punto de actividades en donde no existe utilidad ni perdida. Hallar el punto 
de equilibrio es hallar dicho punto de actividad en donde las ventas son iguales a los 
costos. 
El punto de equilibrio para unidades se determina con la siguiente fórmula: 
 






CF= Costos fijos = S/ 17,444.00 (gastos Administrativos mensuales) 
 
CVT= Costos Variables = S/ 387,849.59 (gastos administrativos, gastos logísticos y 
costo de producción totales) 
CVu= CVT/Q= 387,849.59 / 17508.85= S/ 22.15/ kilo 
 





PE𝑈𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 = 30.52 − 22.15 
 
 
PE𝑈𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 = 2,084.11 
 
 
Por lo tanto decimos que el punto de equilibrio es 2,084.11 kilos al mes, es 
decir, se necesita vender 2,084.11 kilos mensuales para que los ingresos sean igual a 
los costos, a partir de la venta de 2,086 kilos recién se estará empezando generar 
utilidad, mientras que la venta de 2,083 kg o de un número menor significaría perdida. 
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El punto de equilibrio para ventas se determina con la siguiente fórmula: 
 




PE𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 = Punto de equilibrio unitario= 2,084.11 kilos 
 
𝑃𝑉𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜= Precio de Ventas unitario = S/ 30.52/kilo 
 
PE𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = 2,084.11 𝑥 30.52 
PE𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = 𝑆/63,607.04 




























Como se observa en la figura 3.46 para alcanzar el punto de equilibrio se 
necesita vender 2,084.11 kilos de producto terminado equivalentes a S/ 63.607.04 













17,444 17,444 17,444 




















Lo cual lo corroboramos de la siguiente manera: 
 
Cuadro 3.52. Comprobación del punto de equilibrio 
 
 
Ventas (PVU x Q): 30.52 x 2,084.11 63,607.04 
(-) CV (CVU x Q): 22.15 x 2,084.11 -46,163.04 
(-) CF -17,444.00 
Utilidad Neta 0.00 
Elaboración propia 
 
Como se observa en el Cuadro 3.52, con producir 2,084.11 kilos no 
obtendremos ni pérdida ni ganancia, la utilidad es 0. 
3.4.8. Flujo de Caja Económico 
 
 
Para realizar la parte económica de nuestro plan de negocio se asumen los 
siguientes supuestos: 
a) La materia prima se comprará los dos primeros días del mes. 
b) Los residuos de materia prima se venderán el sexto día de cada mes. 
c) La tasa de restitución de los derechos arancelarios para el año 3, 4 y 5 ascenderá 
a 4% sobre el valor FOB. 
d) El IGV se mantendrá 18 puntos porcentuales. 
e) El impuesto a la renta para el año 1, 2, 3, 4 y 5 ascenderá a 29.5 puntos 
porcentuales sobre los ingresos netos (ventas netas). 
f) el plan de cobro es 25% pre embarque, 25% después del embarque y 25% en 
pasando FDA. 
g) Las ventas serán constantes y todas cumplirán con los requisititos del país 
destino, de tal forma que ningún contenedor será regresado. 
  
Cuadro 3.53. Flujo de Caja Económico proyectado 
 
Detalle 0 Enero Febrero Marzo Abril Noviembre Diciembre Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos 
 Saldo de caja inicial  -98,575.90 55,443.75 212,763.40 356,434.24 513,753.89 670,953.54 828,273.19 1,604,652.88 2,332,007.84 3,030,919.17 3,732,958.24 
Ventas Exportación  534,335.94 534,335.94 534,335.94 534,335.94 534,335.94 534,335.94 3,206,015.64 3,227,175.34 3,248,474.70 3,269,914.63 3,291,496.07 

























Inversión -6,214.41            
Capital de trabajo -92,361.49 
           
Total ingresos  468,935.97 622,955.62 780,275.27 923,946.12 1,081,265.76 1,238,465.41 4,233,344.43 5,032,149.56 5,750,281.96 6,471,716.48 7,196,425.41 
Egresos 
















































(Gastos de Venta)  3,300.00  13,648.80  120.00  17,068.80 22,107.55 22,644.79 23,184.32 23,729.98 
(Gastos Logísticos )  20,476.49 20,476.49 20,476.49 20,476.49 20,476.49 20,476.49 122,858.92 125,918.11 129,015.70 132,202.38 135,533.88 
Total Egresos 
 
405,293.59 401,993.59 415,642.39 401,993.59 402,113.59 401,993.59 2,429,030.32 2,451,545.56 2,469,692.83 2,488,027.28 2,506,609.08 
Utilidad Bruta  63,642.39 220,962.03 364,632.88 521,952.53 679,152.18 836,471.83 1,804,314.11 2,580,604.00 3,280,589.13 3,983,689.20 4,689,816.32 
 (Depreciación )        641.23 641.23 641.23 641.23 641.23 
(Impuesto a la renta ) 
 8,198.64 8,198.64 8,198.64 8,198.64 8,198.64 8,198.64 199,661.22 248,596.16 249,669.96 250,730.96 251,761.69 
Depreciación        641.23 641.23 641.23 641.23 641.23 




































El flujo de caja económico es una herramienta básica para la planificación y 
evaluación del proyecto. Como se detalla en el cuadro 3.53, con todos los 
presupuestos antes calculados se procede a construir el Flujo de caja económico. En 
el momento cero se consideran la inversión en capital de trabajo, el máximo déficit 
acumulado que asciende a S/ - 92,361.49 (ver cuadro 3.42.) y la inversión en activos 
fijos a S/ -6,214.41 (ver cuadro 3.40.) 
En el primer mes se considera como saldo inicial la inversión anterior. Los 
ingresos están conformados por las ventas por exportación (ver cuadro 3.45.), ventas 
nacionales de residuos (ver cuadro 3.47.) y los ingresos por drawback (ver cuadro 
3.46). 
Los egresos los conforman el presupuesto de producción (ver cuadro 3.32.), 
gastos administrativos (ver cuadro 3.39.), gastos de venta (ver cuadro 3.43.), gastos 
logísticos (ver cuadro 3.44.) y la depreciación (ver cuadro 3.41.) donde solo se ha 
considerado depreciar los activos por seis meses al año. 
De la diferencia de los ingresos y egresos se halla la utilidad bruta, luego se 
deduce el impuesto a la renta que es de 1.5% mensual, porcentaje que corresponde al 
pago a cuenta de dicho impuesto, se calcula de los ingresos por ventas netas 
mensuales. 
En el año 1, en los meses de enero, febrero, marzo, abril, noviembre y octubre 
realizamos pagos a cuenta del 1.5% de impuesto a la renta que ascienden a S/ 
8,198.64 para cada mes y al final del año se cancela la diferencia, siendo el porcentaje 
anual por pago de impuesto a la renta el 29.5 %. 
Para el año 2, 3, 4 y 5 el impuesto a la renta asciende a S/ 248,596.16, S/ 
249,669.96, S/ 250,730.96 y S/ 251,761.69 respectivamente. 
Cabe mencionar que el ingreso por drawback no está afecto al pago del impuesto 
a la renta. 
Luego se deduce y adiciona la depreciación y obtenemos el flujo de caja 
económico. 
Una vez hallado los flujos de caja mensual se procede hallar el flujo de caja para 
el primer año el cual nos arroja como resultado S/ 1´604,652.88. A partir del primer 
año se procede a proyectar el flujo de caja económico a un horizonte de 
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cinco años, obteniendo como resultados finales, S/ 2´332,007.84 para el año 2, S/ 




3.4.9. Evaluación económica 
 
La evaluación económica integra en su análisis tanto los costes monetarios 
como los beneficios expresados en otras unidades relacionadas con las mejoras en las 
condiciones del proyecto. Para realizar la evaluación económica del proyecto 
hallaremos el Costo de oportunidad del capital, el valor actual neto económico, la tasa 
de interés de retorno económico y la relación costo beneficio. 
 
 
3.4.9.1. Costo de oportunidad del capital (COK) según Sapag chain (2008) 
 
 





𝑅𝑓 = 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝐿𝑖𝑏𝑟𝑒 𝑑𝑒 𝑟𝑖𝑒𝑠𝑔𝑜 
 
𝛽 = Beta desapalancada 
 
𝑅𝑚 = 𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑙 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 
 




a) Tasa Libre de riesgo (𝑹𝒇) 
Rentabilidad que se obtiene de una inversión segura. Normalmente se 
considera inversión segura a la adquisición de letras, bonos, obligaciones o pagarés 
emitidos por el tesoro del país en el que se está realizando la inversión. 
183  
Cuadro 3.54 Bonos de Estados Unidos 
 
Titulo Cotización 
2 años 1.28% 
3 años 1.45% 
5 años 1.81% 
10 años 2.29% 
20 años 2.67% 
30 años 2.96% 
Fuente: U.S. Departament of the Treasury (2017) 
Elaboración propia al 28 de abril 2017 
 
Como se muestra en el cuadro 3.54. Los bonos de Estados Unidos a 5 años 
se cotizan en 1.81%, dato que será tomado para hablar el valor del COK. 
 
 
b) Beta Desapalancada (𝜷) 
 
 
Factor que representa en cuánto afectan las fluctuaciones observadas en la 
rentabilidad de todo el mercado a la rentabilidad de una empresa similar a la del 
proyecto. En otras palabras, es el coeficiente beta el factor de medida de riesgo 
sistemático de invertir en la industria. Según Aswath Damodaran (2017), el valor de 
la beta desapalancada del sector ¨Procesamiento de alimentos¨ es 0.61. Dato que sera 
tomado para hallar el valor del COK. 
 
c) Rentabilidad del mercado (𝑹𝒎) 
 
Es la tasa de retorno esperada del mercado. Según S&P Dow Jones (2017), el 
índice de la tasa de retorno de la Bolsa de Valores de Lima- Perú es 13.55%. Dato 
que será tomado para hallar el valor del COK. 
 
d) Tasa Riesgo País (𝑹𝒑 ) 
 
Tasa que permite corregir el COK en función al riesgo que cada país entraña. 
Recordar que el cálculo del COK se realizó con valores correspondientes a la realidad 
norteamericana. Según Aswath Damodaran (2017), la tasa riesgo pais  de Perú a 
enero de 2017 es 1.71%. Dato que sera tomado para hallar el valor del COK. 
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Por lo tanto, para estimar el COK solo se reemplazan los datos en la 
fórmula: 
COK = [Rf + β ( Rm − Rf )] + Rp 
COK = [1.81 % + 0.61 ( 13.55 % − 1.81 %)] + 1.71 % 
 








3.4.9.2. Valor actual neto económico 
 





1´604,652.88 2´332,007.84 3´030,919.17 
VANE = −98,575.90 + 
(1 + 0.1072)1  
+ 
(1 + 0.1072)2  
+ 
(1 + 0.1072)3 
3´732,958.24 4´438,054.64 
+ 
(1 + 0.1072)4  
+ 
(1 + 0.1072)5 
 




3.4.9.3. Tasa de Interna de Retorno 
 





1´604,652.88 2´332,007.84 3´030,919.17 
VANE = −98,575.90 + 
(1 + 0.1072)1  
+ 
(1 + 0.1072)2  
+ 
(1 + 0.1072)3 
3´732,958.24 4´438,054.64 
+ 
(1 + 0.1072)4  
+ 







3.4.9.4. Relación Beneficio Coste 
 
Para determinar la relación beneficio costo es necesario tener los cálculos de 
VAI (valor actual inversión) VAB (valor actual beneficios) y VAC (valor actual 
costos). Los cuales se hallan con las siguientes fórmulas: 
 
4´233,334.43 5´032,149.56 5´750,281.96 6´471,716.48 
𝐕𝐀𝐁 = 
(1 + 0.1072)1 
+ 
(1 + 0.1072)2 
+ 
(1 + 0.1072)3 
+ 
(1 + 0.1072)4 
7´196,425.41 
+ 
(1 + 0.1072)5 
 





2´429,030.32 2´451,545.56 2´469,692.83 2´488,027.28 
𝐕𝐀𝐂 = 
(1 + 0.1072)1 
+ 
(1 + 0.1072)2 
+ 
(1 + 0.1072)3 
+ 
(1 + 0.1072)4 
2´506,609.08 
+ 
(1 + 0.1072)5 
 









Por lo tanto, la relación beneficio costo se determina con la siguiente formula 
 
𝐵/𝐶  = 𝑉𝐴𝐵/(𝑉𝐴𝐼 + 𝑉𝐴𝐶) 
 
𝐵/𝐶 = 20,796.304.68/(−98,575.90 + 9´175,246.11) 
 




Claramente se observa que la relación B/C es mayor a 1, lo cual quiere decir 
que se está esperando S/ 2.29 de beneficio por cada S/ 1 de costes. 
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3.5. Estudio Financiero 
3.5.1. Principales supuestos financieros 
 
 
Para realizar la parte financiera de nuestro plan de negocio suponemos que: 
a) Obtendríamos un préstamo de S/ 53,433.59 para que el proyecto comience a 
operar. 
b) El préstamo se amortizará en 3 meses. 
c) La materia prima se comprará los dos primeros días del mes. 
d) Los residuos de materia prima se venderán el sexto día de cada mes. 
e) El IGV se mantendrá 18 puntos porcentuales. 
f) La tasa de interés mensual del proyecto asciende a 2.84% 
 
 
3.5.2. Fuentes y formas de financiamiento, costo financiero 
 
Para llevar a cabo el proyecto será necesario recurrir a un préstamo bancario, 
es así que de acuerdo a las relaciones laborales con el Banco Scotiabank, se solicitarán 
un desembolso de financiamiento de comercio exterior con tipo de financiamiento de 
pre embarque denominado Pagaré, el cual desembolsa el 10% del monto total de la 
exportación, según política de financiamiento. Los requisitos básicos son presentar 
solicitud de desembolso, proforma invoice u orden de compra y tener historial 
crediticio con dicha entidad. 
La tasa efectiva anual que el banco cobra es según negociaciones y relaciones 
comerciales con el cliente, en nuestro caso la tasa de interés anual que nos brindan es 









TEA= Tasa Efectiva Anual= 40% 
 
TEM= Tasa Efectiva Mensual 
n= periodo= 30 días 
187  
𝑇𝐸𝑀 = ((1 + 40%)30/360 − 1) × 100 
 
𝑇𝐸𝑀  = 2.84% 
 
 
De tal forma que la tasa efectiva mensual asciende a 2.84% y el monto del 
préstamo solicitado asciende a S/ 53,433.59 que es el 10% del total del valor de una 
exportación. 
El cálculo de la cuota se determina con la siguiente formula: 
 
𝑖 (1 + 𝑖)𝑛 
𝑐  = 𝑝 𝑥 




P es el principal= S/ 53,433.59 
n= periodo= 3 meses 
i= interés= 2.84% 
 
Cuadro 3.55. Servicio a la deuda 
 
Mes Saldo Inicial Amortización Interés Cuota mes Saldo Final 
1 53,433.59 17,811.20 1,517.51 19,328.71 35,622.40 
2 35,622.40 17,811.20 1,011.68 18,822.87 17,811.20 
3 17,811.20 17,811.20 505.84 18,317.04 0.00 
Totales 53,433.59 3,035.03 56,468.62  
Elaboración Propia 
 
Como se detalla en el cuadro 3.55, el préstamo a que recurriremos se cancelará en 3 
meses a una TEM de 2.84% 
Por lo tanto el capital del proyecto queda de la siguiente manera: 54.21% aporte 
financiado y 45.79% aporte propio. 
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3.4.1. Estados financieros proyectados 
3.4.1.1. Balance general 
 
Cuadro 3.56. Estado de situación Financiera de la empresa Del Valle S.A.C 
 
 Estado de Situación Financiera proyectado   
 Del Valle S.A.C    





Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Activo corriente 
     
Efectivo y equivalente en efectivo 826,113.52 826,113.52 826,113.52 826,113.52 826,113.52 
Cuentas por cobrar comerciales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Otras cuentas por cobrar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Total Activo corriente 826,113.52 826,113.52 826,113.52 826,113.52 826,113.52 
 
Activo no corriente 
     
Inmueble, maquinaria y equipos 6,214.41 0.00 0.00 0.00 0.00 
(Depreciación Acumulada) -641.23 -641.23 -641.23 -641.23 -641.23 
Total Activo no corriente 5,573.18 -641.23 -641.23 -641.23 -641.23 
  
Total Activo 831,686.70 825,472.29 825,472.29 825,472.29 825,472.29 
 
Pasivo 
     
Pasivo Corriente      
Tributos por pagar 48,317.01 25,150.03 25,357.25 25,566.75 25,779.42 
Remuneraciones 13,949.00 13,949.00 13,949.00 13,949.00 13,949.00 
Proveedores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Obligaciones financieras 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Otras Cuentas por pagar 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Total Pasivo corriente 64,266.01 41,099.03 41,306.25 41,515.75 41,728.42 
  
Pasivo no corriente 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
 
Patrimonio 
     
Capital social 49,248.13 63,873.94 92,110.34 88,773.09 85,503.11 
Resultados Acumulados 718,172.57 720,499.33 692,055.70 695,183.45 698,240.77 
Total Patrimonio 767,420.70 784,373.26 784,166.04 783,956.54 783,743.87 
  




Como se muestra en el cuadro 3.56., el balance general está proyectado a cinco años. 
Se divide en tres partes, activo, pasivo y patrimonio. La primera parte, activo, se subdivide 
en activo corriente, y activo no corriente. 
El activo corriente contiene las siguientes partidas: efectivo y equivalente en efectivo 
el cual nos muestra el saldo inicial al flujo de caja financiero. Cuentas por cobrar comerciales 
y otras cuentas por cobrar no tenemos porque todas las ventas nacionales, exportaciones y el 
drawback se cobran en el mismo año, de tal modo que no tenemos cuentas por cobrar 
pendientes para el año siguiente. 
En el activo no corriente registramos el monto de inversión de los activos fijos y la 
depreciación de los mismos. 
La segunda parte es el pasivo, el cual se divide en pasivo corriente y pasivo no 
corriente. En el pasivo corriente registramos los tributos por pagar, el cual es el Impuesto 
General a la Ventas (IGV) de todas las compras realizadas en el mes de diciembre, ya que 
estas se declaran en el mes de enero del año siguiente. Las remuneraciones son la suma de 
los sueldos y beneficios sociales. En la partida obligaciones financieras no tenemos cuotas 
por pagar a fin de año, debido que el préstamo se cancela en los tres primeros meses. 
En otras cuentas por pagar, se muestra el importe por arrendamiento de la oficina 
administrativa. 
Pasivo no corriente no contamos porque no tenemos obligaciones a largo plazo. 
 
En la tercera parte, tenemos el capital social, el cual en el primer año es el 45.79%, 
porcentaje que represente el aporte propio de los socios. Para el año 2, 3, 4 y 5 se realiza 
aumento de capital de acuerdo a las utilidades obtenidas por medio de la capitalización. 
Los resultados acumulados son la utilidad neta del estado de resultados financiero. 
 
Por último se muestra que el total activo es igual a la suma del pasivo y el patrimonio, 
lo cual quiere decir que lo que se es, es lo que se tiene menos lo que se debe. 
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3.4.1.2. Estado de resultados 
 
Cuadro 3.57. Estados de Resultados Económico 
 
























































































































































Como se muestra en el cuadro 3.57. Se detallan los ingresos por ventas, se le 
deduce el costo de venta, es decir lo que gastamos para obtener el producto y nos da 
como resultado la utilidad bruta. A este resultado se le restan los gastos 
administrativos, gastos de ventas, gastos logísticos y la depreciación y obtenemos la 
utilidad operativa. Cabe mencionar que el primer año los gastos en inversión (activos 
fijos) se han sumado en los gastos administrativos. 
 
 
A la utilidad operativa se le suman los ingresos no operacionales como lo son 
los ingresos por drawback y obtenemos la utilidad antes de impuestos. El cálculo del 
impuesto a la renta se halla de la utilidad operativa, no lo hacemos de la 
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utilidad antes de impuestos porque en ese monto se considera el drawback y cabe 
resaltar que el drawback no está afecto al pago de dicho impuesto. 
 
 
Cuadro 3.58. Estados de Resultados Financiero 
 
Concepto/ Periodo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas 3,279,455.64 3,301,100.05 3,322,887.31 3,344,818.36 3,366,894.16 
(Costo de Ventas) 2,184,438.59 2,198,855.88 2,213,368.33 2,227,976.56 2,242,681.21 


























(Depreciación) 641.23 641.23 641.23 641.23 641.23 























    





























Como se muestra en el cuadro 3.58. Estado resultados financieros, a la 
utilidad operativa hallada en el Flujo de Caja Económico se le suman los ingresos 
por drawback y se le deduce los gastos financieros incurridos en la deuda del 
proyecto. El impuesto a la renta se calcula de la utilidad operativa menos los gastos 
financieros. 
Por lo tanto la principal diferencia entre el flujo de caja económico y 
financiero es en recurrir a un préstamo bancario para financiar el proyecto, es así 
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que la empresa deberá asumir el costo financiero que está asociado a todo proceso 
de otorgamiento de préstamos. 
Continúa 193  
 
 
3.4.1.3. Flujo de caja Financiero 
 
Cuadro 3.59. Flujo de Caja Financiero Proyectado 
 
Detalle 0 Enero Febrero Marzo Abril Noviembre Diciembre Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos 
  



































































































           
Capital de trabajo -92,361.49            
Total ingresos  522,369.56 658,004.56 796,794.50 921,786.45 1,079,106.10 1,236,305.75 4,231,184.76 5,028,733.92 5,740,651.90 6,455,872.02 7,174,366.54 
Egresos 




























































































405,293.59 401,993.59 415,642.39 401,993.59 402,113.59 401,993.59 2,429,030.32 2,457,759.97 2,475,907.24 2,494,241.69 2,512,823.49 
Utilidad Bruta  117,075.98 256,010.98 381,152.11 519,792.86 676,992.51 834,312.16 1,802,154.44 2,570,973.95 3,264,744.67 3,961,630.33 4,661,543.04 
 (Depreciación )        641.23 641.23 641.23 641.23 641.23 
























Depreciación        641.23 641.23 641.23 641.23 641.23 







 Préstamo 53,433.59       53,433.59     









    
3,063.36 
    
Efecto tributario  447.67 302.60 153.42    903.69     
Flujo de Caja 





Una vez hallado el flujo de caja económico hallamos el flujo de caja 
financiero donde se deducen las amortizaciones del préstamo y los gastos financieros 
incurridos. Como los intereses son gasto deducible de impuestos, el flujo de caja 
aumentará en 29.5% del monto anual de los intereses, lo que se denomina efecto 
tributario 
Una vez hallado los flujos de caja mensual se procede hallar el flujo de caja 
para el primer año y después proyectar los flujos a un horizonte de cinco años. 
 
 
3.5.4 Evaluación financiera 
 
 
Es la evaluación para ver la rentabilidad del accionista, considerando su 
aporte de capital. Se utiliza el flujo de caja financiero. Para realizar la evaluación 
económica del proyecto hallaremos el Coste medio ponderado del capital (WACC), 
el valor actual neto financiero, la tasa de interés de retorno financiera y la relación 
coste beneficio. 
 
3.5.4.1. Coste medio ponderado del capital (WACC) según Sapag chain (2008) 
 
Es simplemente el costo de las fuentes de capital, que se utilizaron en 
financiar los activos estructurales (permanentes o de largo plazo) del proyecto. Se 
halla con la siguiente fórmula: 




% Deuda = 54.21% 
 
i = tasa de interés del préstamo= 2.84% 
 
T = tasa impositiva del impuesto a la renta = 29.5% 
 
% Patrimonio = 45.79 % 
COK= 10.72 % 
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Por lo tanto, para estimar el WACC sólo se reemplazan los datos en la 
fórmula: 
𝑾𝑨𝑪𝑪 = 54.21% × 2.84 % (1 − 29.5 %) + 45.79 % × 10.72% 
 




Como se observa el valor WACC asciende a 5.99 % 
 
3.5.4.2. Valor actual neto financiero 
 





1´601,237.24 2´322,377.79 3´015,074.71 
VANF = −45,142.31 + 
(1 + 0.0599)1  
+ 
(1 + 0.0599)2  
+ 
(1 + 0.0599)3 
3´710,899.37 4´409,781.35 
+ 
(1 + 0.0599)4  
+ 
(1 + 0.0599)5 
 




3.5.4.2. Tasa de Interna de Retorno 
 
El siguiente cálculo nos da una medida relativa de la rentabilidad económica 
del proyecto: 
 
1´601,237.24 2´322,377.79 3´015,074.71 
VANF = −45,142.31 + 
(1 + 0.0599)1  
+ 
(1 + 0.0599)2  
+ 
(1 + 0.0599)3 
3´710,899.37 4´409,781.35 
+ 
(1 + 0.0599)4 
+ 





TIRF= 3591.52 % 
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3.5.4.3. Relación Beneficio Coste 
 
Para determinar la relación beneficio costo es necesario tener los cálculos de 
VAI (valor actual inversión) VAB (valor actual beneficios) y VAC (valor actual 
costos). Los cuales se hallan con las siguientes fórmulas: 
 
4´231,184.16 5´028,733.92 5´740,651.90 6´455,872.02 
𝐕𝐀𝐁 = 
(1 + 0.0599)1 
+ 
(1 + 0.0599)2 
+ 
(1 + 0.0599)3 
+ 
(1 + 0.0599)4 
7´174,366.54 
+ 
(1 + 0.0599)5 
 







2´429.030.32 2´457,759.97 2´475,907.24 2´494,241.69 
𝐕𝐀𝐂 = 
(1 + 0.0599)1 
+ 
(1 + 0.0599)2 
+ 
(1 + 0.0599)3 
+ 
(1 + 0.0599)4 
2´512,823.49 
+ 
(1 + 0.0599)5 
 








Por lo tanto, la relación beneficio costo se determina con la siguiente formula 
 
𝐵/𝐶  = 𝑉𝐴𝐵/(𝑉𝐴𝐼 + 𝑉𝐴𝐶) 
 
𝐵/𝐶 = 23´769,005.65/(−45,142.31 + 10´414,005.49) 
 




Claramente se observa que la relación B/C es mayor a 1, lo cual quiere decir 
que se está esperando S/ 2.29 de beneficio por cada S/ 1 de costes. 
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3.5.5. Principales indicadores financieros 
 
Los indicadores financieros son el producto de establecer resultados 
numéricos basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea del Balance General 




1) Ratio de liquidez corriente: 
 
 
Este ratio muestra qué proporción de deudas de corto plazo son cubiertas 
por elementos del activo cuya conversión en dinero corresponden 
aproximadamente al vencimiento de las deudas. Su fórmula es: 
 
 








2) Ratio de Liquidez severa o prueba acida: 
 
 
Este ratio muestra una medida de liquidez más precisa que la anterior, ya 
que excluye a las existencias (mercaderías o inventarios) debido a que son activos 
destinados a la venta y no al pago de deudas, y, por lo tanto, menos líquidos; 





𝑅𝑎𝑡𝑖𝑜 𝑙𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑠𝑒𝑣𝑒𝑟𝑎 𝑜 𝑝𝑟𝑢𝑒𝑏𝑎 á𝑐𝑖𝑑𝑎 = 










3) Ratio de Liquidez Absoluta 
Es un índice más exacto de liquidez que el anterior, ya que considera 
solamente el efectivo o disponible, que es el dinero utilizado para pagar las 
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deudas y, a diferencia del ratio anterior, no toma en cuenta las cuentas por cobrar 














4) Ratio Capital de trabajo 
 
Se obtiene de deducir el pasivo corriente al activo corriente. Lo ideal es 
que el Activo corriente sea mayor que el pasivo corriente. 
 
 
5) Ratio de endeudamiento a corto plazo 
 
Mide la relación entre los fondos a corto plazo aportados por los 
acreedores y los recursos aportados por la propia empresa. 
 
 








6) Ratio de rentabilidad del Patrimonio: 
 
 
Este ratio mide la capacidad para generar utilidades netas con la inversión 
de los accionistas y lo que ha generado la propia empresa (capital propio). 
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corriente 
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Trabajo 






























Como se muestra en el cuadro 3.60. Los principales indicadores financieros: 
el ratio de liquidez corriente nos dice que por cada S/1 del pasivo corriente la empresa 
cuenta con 12.9; 20.1; 20.0; 19.9 y 19.8 para el año 1, 2, 3, 4 y 5 respectivamente, 
por lo tanto decimos que la empresa está en capacidad de cumplir sus obligaciones a 
corto plazo con los activos corrientes que se esperan convertir en efectivo, en un 
periodo igual o inferior, al de la madurez de las obligaciones corrientes. 
 
 
El ratio de liquidez severa o prueba acida nos indica que la empresa es capaz 
de cubrir su pasivo corriente sin la necesidad de recurrir a la liquidación de las 
existencias, como resultados tenemos que la empresa Del Valle S.A.C registra una 
prueba acida de 12.9; 20.1; 20.0; 19.9; 19.8 para el año 1, 2, 3, 4 y 5 respectivamente, 
lo cual deducimos que por cada S/. 1 que se debe en el pasivo corriente se cuenta con 
12.9; 20.1; 20.0; 19.9; 19.8 respectivamente para su cancelación sin necesidad de 
acudir a la realización de inventarios. Los resultados de este ratio son igual al ratio 
anterior, por cuanto no se provee inventariar debido 
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que se trabajara a pedido según contrato, no contaremos con stock en los inventarios 
a fin de cada año. 
 
 
El proyecto registra un ratio de liquidez absoluta de 12.9; 20.1; 20.1; 19.9 y 
19.8 para el año 1, 2, 3, 4 y 5 respectivamente, lo cual deducimos que la empresa 
podría hacer frente a sus obligaciones de pago en un periodo inferior a un año. 
 
 
El proyecto registra un capital de trabajo de S/ 761,847.52; S/ 785,014.49, 
S/784,807.27, S/784,597.77 y S/784,385.10 para los años 1, 2, 3, 4 y 5 
respectivamente. Lo cual nos permite deducir que cuenta con capital de trabajo para 
atender las necesidades normales de la empresa en marcha. 
 
 
El ratio de endeudamiento establece el grado de compromiso de los 
accionistas para con los acreedores, los resultados nos indican que la empresa tiene 
comprometido su patrimonio 0.08 veces para el año 1, 0.05 veces para el año 2, 
0.05 veces para el año 3, 0.05 veces para el año 4 y 0.05 veces para el año 5. Desde 
el punto de vista de la empresa el endeudamiento es sano cuando se tiene una buena 
capacidad de pago, siendo la única manera una utilidad positiva y desde el punto de 
vista de los acreedores el endeudamiento tiene límites de riesgo cuando la empresa 
tiene capacidad de generar utilidades y mantienen un ciclo operacional ágil. 
 
 
Por último el Ratio rentabilidad del patrimonio registra un 0.94 para el año 
1, 0.92 para el año 2, 0.88 para el año 3, 0.89 para el año 4 y 0.89 para el año 5. Lo 
cual nos indica el grado de rentabilidad para los accionistas del proyecto y el 
retorno de la inversión a través de las utilidades generadas. 
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3.5.6. Análisis de riesgo 
 
 
En evaluación de proyectos, el riesgo considera que los supuestos de la 
proyección se basan en probabilidades de ocurrencia que se pueden estimar. Para ello 
es importante hallar el Beneficio Neto Riesgo, con la siguiente formula: 
 
𝐵𝑁𝑅 = [ (𝑉 − 𝐶 − 𝑑 × 𝐼𝐹) × (1 − 𝑡)] − [𝐼𝑀 × (𝐼𝐹 + 𝐼𝑊)] 
Donde: 
V= Ventas = 3´279,455.64 
C= Gastos totales = 2´429,030.31 
d= Factor de depreciación oficial = 25% 
t= tasa impositiva = 29.5% 
IF= inversión fija = 6,214.41 
IW= capital de trabajo = 92,361.49 
IM= tasa de rentabilidad mínima aceptable = 15% 
 
 
Según Happel y Jordan (1981), muestran una tasa mínima aceptable (IM)  
en función del grado de riesgo del tipo de proyecto. 
 
Cuadro 3.61. Cuantificación del riesgo por tipo de proyecto 
 
 




aceptable (IM) % 
Proyectos cortos, modificaciones, plantas existentes, capital 
de trabajo, terreno 
Bajo 10-15 
Equipos específicos, proyectos de mediano plazo, 
instrumentación automática 
Moderado 15-25 
Nuevas instalaciones para un nuevo proyecto Alto 20-50 o más 
Fuente: Happel & Jordan (1981) 
 
Como se muestra en el cuadro 3.61 la tasa de rentabilidad mínima aceptable 
(IM) está en función al tipo de proyecto. Es así que se seleccionó una tasa de 
rentabilidad mínima aceptable de 15% por considerarse una alternativa de moderado 
riesgo. 
Por lo tanto: 
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𝐵𝑁𝑅 = [(3´279,455.64 − 2´429,030.31 − 0.25 × 6´214.41) × (1 − 0.295)] − [0.15 
× (6,214.41 + 92,361.49)] 




Un resultado mayor que cero indica que el proyecto posee una rentabilidad 
anual que supera la tasa mínima aceptable, aun considerando el riesgo. 
 
3.5.7. Análisis de sensibilidad 
 
Se estudian los índices de rentabilidad cuando se reduce el precio de venta de 
los filetes de mahi mahi IVP IQF con tratamiento de gas. Se asume tres escenarios 
en el cual los precios se reducen en 15%, 20% y 25% con respecto al precio de venta 
del producto de este proyecto, es decir los precios serían de 25.94, 
24.42 y 22.89 S/Kg. Los resultados se muestran en el cuadro 3.61. Donde se aprecia 
que el proyecto sigue siendo rentable aun si el precio se reduce hasta un 20%, dejando 
de serlo solamente si éste baja un 21%. 
 
 
















0.85 30.52 10´637,271.35 12´302,420.15 1671.87% 3591.52% 
- 15% 0.72 25.94 3´588,324.22 4´124,446.48 655.50 % 1375.93% 
- 20% 0.68 24.42 1´177,943.44 1´327,981.38 293.02 % 602.83 % 
- 25% 0.64 22.89 -1´247,902.75 -1´486,426.24 - - 
Elaboración Propia 
 
Como se muestra en el cuadro 3.61. El proyecto es muy sensible a las 
variaciones que pueden ocurrir con el precio, tanto en las ventas nacionales como 
las exportaciones. 
Así, una reducción del 21% en el precio base hace el proyecto inviable. 
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3.5.8. Plan de contingencia financiero 
 
Con respecto a la valoración de riesgos y el Plan de Contingencia, una vez 
que la actividad de nuestra empresa ha comenzado, pueden variar las condiciones del 
entorno con respecto a las cuales habíamos tomado las decisiones de nuestro Plan de 
Negocio. 
Para ello, debemos establecer cuáles serán las fuentes de información que 
nutrirán nuestro sistema de control y que nos permitirá comprobar si nuestra empresa 
marcha conforme a lo previsto. Debemos averiguar, si las ventas están cumpliendo 
los objetivos previstos, si las operaciones de nuestros clientes crecen o disminuyen, 
si los precios de la competencia han variado respecto a los nuestros, si se han 
producido cambios en el entorno que afecten a nuestra actividad, si una nueva ley 
obliga a cambiar nuestros controles de calidad. Para ello, nos basaremos en la 
información proporcionada por nuestros comerciales y clientes, por investigaciones 
de mercado. 
Es así, que si las desviaciones en términos de ventas, costes, rentabilidad se 
encuentran por debajo del nivel proyectado, habrá que establecer las medidas 
correctoras que nos permitan restablecer la situación conforme a lo que habíamos 
planificado al comienzo de la actividad o del ejercicio o año en curso. 
Si tenemos desviación en el precio de venta,  se  ha  establecido  que  nuestro 
Plan de Contingencia se activa cuando nuestro precio de venta cae en un 21%, por lo 
que procedemos a aplicar las medidas correctoras establecidas: incrementar la 
inversión publicitaria y reducción de costes. También tenemos que asignar a quien 
corresponde la responsabilidad de aplicar estas medidas correctoras y la aplicación 
de las mismas hasta que se restablezca el equilibrio con respecto a los objetivos 
marcados. 
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3.6. Aspectos organizacionales del negocio 
3.6.1. Concepto del negocio 
 
Del Valle Sociedad Anónima Cerrada, fue creado en el año 2001, tiene como 
domicilio legal Calle Bolívar 238- distrito Sullana, provincia Sullana - departamento 
Piura, la empresa tiene como actividad comercial la venta por mayor y menor de 
productos hidrobiológicos y Agroindustriales. Su producción la realiza bajo la 
modalidad de producción por encargo. 
 
 
Actualmente compite con diversas empresas pesqueras en el entorno como 
PROANCO, Agronor Perú S.A.C, Pesquera Hayduk S.A., entre otras. 
Sus mercados principales son: México, China, Japón, Tailandia, USA, Italia 
y España. 
Del Valle S.A.C cuenta con 2 socios, el Sr. Rodolfo Horacio Camino Calle y 
Sr. Francisco Javier Camino Calle. Los cuales invirtieron para iniciar la actividad de 
compra y procesamiento de producto hidrobiológico para luego venderlo al mercado 





¨Somos una empresa dedicada a la exportación de productos hidrobiológicos 
y agroindustriales de alta calidad con precios competitivos, satisfaciendo las 
necesidades del mercado, contamos con capital humano calificado y comprometido¨ 
Visión: 
 
¨Ser en el 2020 una empresa exportadora líder en su rubro, con instalaciones 
propias dedicadas a la producción de productos precocidos y congelados para el 
consumo humano directo, comprometido con ofrecer productos de alta calidad, 
generando con ello puestos de trabajo para la comunidad¨ 
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3.6.2. Objetivos del negocio: 
 
Objetivo Principal de la Empresa: 
 
A) Exportar productos hidrobiológicos y Agroindustriales, cumpliendo con las 
exigencias de calidad de acuerdo a las normas de seguridad e higiene 
establecidas 
Objetivos específicos de la Empresa: 
 
A) Promover la diversificación de las actividades productivas de la región. 
B) Promover el desarrollo sostenido como fuente de alimentación, empleo e 
ingresos. 
C) Propiciar la modernización de la industria de procesamiento de productos 
hidrobiológicos congelados y agroindustriales. 
D) Optimizar la utilización de estos, mediante la obtención de productos de 
mayor valor agregados. 
 
3.6.3. Estructura Organizacional 
 
Para cumplir con los objetivos y concepto del negocio, Del Valle S.A.C 
tiene la siguiente estructura organizacional: 
 
Figura 3.47. Organigrama de la empresa 
Fuente: Del Valle S.A.C 
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3.6.1. Estructura organiza 
 
a. Junta General de Accionistas 
b. Órgano de Ejecución 
Gerencia General 
c. Órgano de Apoyo 
Gerencia Administrativa 
 Dpto. Contabilidad 
 Dpto. de Comercio Exterior 
d. Órgano de Línea 
 Dpto. Contabilidad 
 Dpto. de Comercio Exterior 
3.6.1.1. Junta General de Accionistas 
 
La Junta General de Accionistas es el órgano supremo de la Sociedad. Se 
reúne obligatoriamente cuando menos una vez al año, dentro de los tres (03) meses 
siguientes a la terminación del ejercicio económico, se celebrará en sede social de la 
empresa, pudiendo celebrarse en lugar distinto de así acordarlo el Directorio. 
La Junta General de Accionistas está conformada por el Sr. Rodolfo Horacio 






a) Pronunciarse sobre la gestión social y los resultados económicos del ejercicio 
anterior expresados en los estados financieros del ejercicio anterior. 
b) Resolver sobre la aplicación de las utilidades, si las hubiere. 
c) Designar o delegar en el Directorio auditores externos, cuando corresponda. 
d) A la suscripción de obligaciones u otros títulos convertibles o con derecho a ser 
convertidos en acciones. 
e) A separarse de la sociedad en los casos previstos en la Ley y en el Estatuto. 
f) Resolver sobre los demás asuntos que le sean propios conforme al estatuto y 
sobre cualquier otro consignado en la convocatoria. 
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3.6.1.2. Órgano de Ejecución: Gerencia General 
 
La Gerencia General, es el órgano ejecutor de las decisiones y acuerdos de la 
junta de Accionistas, que se encarga de la planificación, organización, dirección, 
coordinación y control de las diversas actividades y proyectos que las unidades 
organizacionales desarrollan, de acuerdo con los objetivos y metas de la empresa Del 
Valle S.A.C. 





a) Ejecutar las disposiciones y acuerdos de la junta de Accionistas, de conformidad 
con el Estatuto Social. 
b) Establecer y dirigir la política de gestión que permita una eficaz dirección de la 
empresa, para el logro de sus fines y objetivos, establecidos en el Estatuto. 
c) Informar a la junta de Accionistas sobre los asuntos de competencia de este 
órgano, los proyectos y actividades técnicas operativas, comerciales, 
administrativas, financieras, inversiones, entre otros, de la empresa. 
d) Actuar como Presidente de la Junta General de Accionistas. 
e) Ejercer la representación administrativa, comercial y judicial de la empresa, 
pudiendo representarla ante toda clase de autoridades políticas, administrativas 
y municipales, así como ante toda clase de empresas públicas y privadas, para la 
representación judicial gozará de las facultades generales de los artículos 74 y 
75 del código procesal civil, las cuales se entienden transcritas, pudiendo entre 
otras cosas, interponer y contestar demandas, reconvenir, y con la previa 
autorización del directorio, allanarse a la demanda y transigir el pleito. 
Adicionalmente podrá practicar cualquier acto procesal, así como delegar estas 
facultades y volver a readquirirlas cuantas veces sea necesario y/o conveniente 
a su criterio. 
f) Implementar, ejecutar y evaluar las disposiciones legales y normativas como: el 
Sistema de Control Interno, el Código de Buen Gobierno Corporativo, la 
Eficiencia de la Actividad Empresarial del Estado, Responsabilidad Social, entre 
otros. 
g) Dirigir, controlar y evaluar el Plan Estratégico y los Planes Operativos de las 
Áreas Organizacionales así como de los presupuestos correspondientes. 
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h) Dirigir, controlar y evaluar las actividades y proyectos de carácter financiero, 
administrativo, técnico operativo, comercial, inversiones, entre otros, de la 
Empresa. 
i) Evaluar la adquisición de bienes, servicios, entre otros, de acuerdo a la 
normatividad vigente y disposiciones de la Junta de Accionistas. 
j) Mantener la buena imagen de la empresa y las relaciones necesarias y efectivas 
con los organismos públicos y privados, nacionales y extranjeros y la 
colectividad en general. 
k) Realizar las negociaciones con los clientes en el exterior. 
l) Asegurar que se cumplan los objetivos estratégicos y operativos, a través de la 
revisión periódica de los indicadores y resultados empresariales. 
m) Suscribir acuerdos comerciales de acuerdo a sus facultades dadas por ley. 
n) Defender los intereses de la empresa en las acciones comerciales, 
administrativas, tributarias, legales y otras. 
o) Asegurar que los valores fundamentales y principios básicos guíen el accionar 
de la empresa y formen parte de la cultura y del quehacer diario de los 
trabajadores. 
p) Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de la seguridad y salud en el trabajo. 
q) Otras que le asigne en la Junta General de Accionistas. 
 
 
3.6.1.3. Órgano de Apoyo: Gerencia Administrativa 
 
La Gerencia Administrativa es el órgano de apoyo de la empresa, encargada 
de administrar los recursos humanos, contabilidad, finanzas, logística, patrimonio, 
presupuesto, tecnologías de la información y comunicaciones, la seguridad y salud 
en el trabajo. 






a) Administrar y supervisar los planes y procesos de los recursos humanos, 
contabilidad, finanzas, logística, seguros, bienes patrimoniales, presupuesto, 
tesorería, tecnologías de la información y comunicaciones, la seguridad y 
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ambiente de la empresa, de acuerdo a las normas y dispositivos vigentes así 
como a los objetivos empresariales. 
b) Proponer e implementar políticas operativas, directivas, procedimientos 
administrativos, contables y financieros para optimizar la gestión y racionalizar 
los gastos y costos administrativos. 
c) Desarrollar y aplicar indicadores de control de gestión administrativo- 
financieros en el cumplimiento del presupuesto anual, manteniendo el equilibrio 
financiero y propiciando la estandarización de métodos y procedimientos en la 
gestión empresarial. 
d) Coordinar con las diferentes áreas de la empresa para atender sus necesidades y 
proporcionar los medios y condiciones de trabajo necesarios para el 
cumplimiento de sus planes y responsabilidades. 
e) Proponer e implementar sistemas de control que garanticen la correcta 
administración de los recursos asignados a la Empresa. 
f) Supervisar el adecuado registro de la información contable, así como el 
cumplimiento de las obligaciones económicas y tributarias de la empresa. 
g) Velar por el cumplimiento de las políticas dictadas por la Junta de Accionistas 
con respecto a la administración (Presupuestos, Contabilidad, Personal, 
Logística, Tesorería, Informática, comunicaciones, seguridad y ambiente. 
h) Cumplir y hacer cumplir las disposiciones dadas por las auditorías externas 
respecto a la marcha administrativa de la empresa. 
i) Elaborar y entregar oportunamente a la Gerencia General, para su posterior 
aprobación por la Junta General de Accionistas, los siguientes documentos: 
 Balance General, Estados Financieros e informes de gestión. 
 Propuesta de Distribución de utilidades. 
 Presupuesto General de la empresa. 
 Otros dispuestos por el Gerente General. 
j) Otras que le asigne la Gerencia General en el ámbito de su competencia. 
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3.6.1.4. Estructura orgánica de la Gerencia Administrativa 
 
3.6.1.4.1. Departamento de Contabilidad 
 
El Departamento de Contabilidad es el órgano de línea de la Gerencia 
Administrativa, encargado de elaborar la información contable y financiera de la 
empresa. 




a) Elaborar y presentar oportunamente los Estados Financieros, de acuerdo a la 
normatividad vigente. 
b) Proponer las normas y procedimientos contables financieros para mejorar la 
gestión contable y financiera. 
c) Mantener, actualizar y aprobar el Plan de Cuentas de la empresa y presentar su 
denominación, concepto, dinámica y manejo, de acuerdo a la normatividad 
vigente. 
d) Emitir las directivas contables para efectos de unificación de criterios en la 
aplicación de procedimientos para la contabilización de operaciones diaria, cierre 
mensual y/o de ejercicio, etc. 
e) Controlar que en su oportunidad se realicen inventarios físicos adecuados y se 
determinen las depreciaciones y valuaciones pertinentes, de acuerdo a las 
exigencias. 
f) Determinar los costos por producción, mantenimiento, entre otros, en 
coordinación con las áreas correspondientes. 
g) Calcular y pagar oportunamente los tributos e impuestos de la empresa. 
h) Administrar la liquidez de la empresa. 
i) Supervisar la toma de arqueos, periódicos y sorpresivos, de los fondos fijos de la 
empresa. 
j) Otras que le asigne la Gerencia Administrativa, en el ámbito de su competencia. 
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3.6.1.4.2. Departamento de Comercio Exterior 
 
El Departamento de Comercio Exterior es un órgano de línea de la Gerencia 
Administrativa, que cumple como función principal programar, coordinar los 
diferentes embarques y gestionar los diversos documentos para las exportaciones de 
acuerdo a la normativa vigente. 
Está a cargo de un Asistente en Comex, quien depende del Gerente 
Administrativo. 
3.6.1.4.2.1. Funciones: 
a) Seguimiento y control de los pedidos del exterior. 
b) Mantener actualizado el inventario de producto terminado e insumos. 
c) Solicitar los Booking a las Líneas naviera. 
d) Realizar los trámites y actividades relacionadas con el proceso de exportación 
como facturación, documentación, trámites de aduanas, transporte, etc. 
e) Coordinar con las diferencias empresas que brindan el servicio de maquila 
para gestionar la facturación de los distintos servicios. 
f) Responsable de emitir los documentos que solicitan los clientes en el exterior 
como: factura, certificado de origen, declaraciones juradas, packing list, entre 
otros. 
g) Elaboración de la solicitudes de Drawback 
 
 
3.6.1.5. Órgano de Línea 
3.6.1.5.1. Supervisor de Calidad 
 
Es un órgano de apoyo de la Gerencia General, que tiene como función 
principal asegurar que los productos cumplan con las normas de calidad y 
seguridad requerida. Para ello, miden y pesan productos, examinan muestras y 
las prueban de manera constante durante el proceso productivo. 
3.6.1.5.2. Funciones 
 
a) Usar de manera constante la indumentaria necesaria para realizar su trabajo. 
b) Supervisar la recepción de la materia prima. 
c) Examinar los insumos recibidos para el proceso productivo. 
d) Llevar un registro de trazabilidad de cada insumo utilizado. 
e) Llevar un registro de trazabilidad de la materia prima en el producto 
terminado. 
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f) Comprobar y examinar muestras de los productos, acto que se debe realizar 
de forma regular. 
g) Realizar inspecciones visuales constantes a la cámara de congelamiento para 
verificar el flujo de aire, grado de temperatura y limpieza del almacenamiento 
de los productos. 
h) Presentar un informe de cada lote procesado. 
i) Declarar si un producto no cumple con la calidad requerida y la seguridad 
necesaria. 
j) Supervisar los embarques. 
k) Otras que asigne el Gerente General. 
 
 
3.6.1.5.3. Supervisor de Producción 
 
 
Es un órgano de apoyo de la Gerencia General, que tiene como función 
principal coordinar la producción de los productos en función de las órdenes de 
pedido y el método de producción, asignando los recursos necesarios para 
terminarlos en el tiempo requerido de acuerdo a los estándares de producción, 
con la calidad requerida por nuestros clientes y en el costo establecido por la 
organización. Todo esto, respetando los procedimientos, instrucciones de 
trabajo, planes de calidad y asegurando que los trabajadores cuenten con los 






a) Asegurar el cumplimiento de los objetivos y regulaciones en seguridad y 
calidad de los productos. 
b) Monitorear el proceso productivo. 
c) Establecer planes de mejora y controlar las eficiencias en los diferentes 
puntos de la línea de proceso, como: envase, empaque y etiquetado. 
d) Llevar un inventario de todos los insumos utilizados en el proceso. Tanto los 
ingresos a almacén como salida de almacén. 
e) Llevar un registro de las producciones a diario. Tanto en ingresos de cámara 
y salidas de cámara. 
214  
f) Llevar un registro de los rendimientos de producción. 
g) Asegurar en todo momento que el producto cumpla con las exigencias del 
cliente y país destino. 
h) Analizar los informes de calidad y los ensayos de los muestreos realizados. 
i) Otras que asigne el Gerente General. 
 
 
3.7. Aspectos legales del negocio 
 
 
3.7.1. Tipo de Sociedad 
 
La razón social de la empresa es Del Valle S.A.C., se trata de una Sociedad 
Anónima Cerrada, cuenta con Junta General de Accionistas y Gerencia. Sus dos 
accionistas son el Sr. Rodolfo Horacio Camino Calle y el Sr. Francisco Javier Camino 
Calle, el cual tienen 99% y 1% de acciones respectivamente. Su capital se compone 
únicamente de capital peruano. El representante legal de la empresa es Sr. Rodolfo 
Horacio Camino Calle. 
 
 
3.7.2. Legislación vigente relativo al producto/ servicio 
 
El órgano competente encargado de investigar, normar, supervisar y fiscalizar 
las actividades pesqueras y acuícolas en todas sus fases, con fines de inocuidad y 
sanidad de los recursos hidrobiológicos es el organismo de Sanidad Pesquera cuyas 
siglas son SANIPES. A continuación algunas leyes, decretos y normas vigentes: 
a) Ley General de Pesca, decreto Ley N° 259877- Decreto Supremo de Pesca N° 
012-2011- Perú. 
Ley General de Pesca, que tiene por objeto normar las actividades pesqueras con 
el fin de promover su desarrollo sostenido como fuente de alimentación, 
asimismo asegura el aprovechamiento responsable de los recursos 
hidrobiológicos 
b) Ley N° 29644, ley que establece medidas de promoción a favor de la actividad 
acuícola. 
c) Ley N° 27460, ley de promoción y desarrollo de la acuicultura 
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d) Ley de rotulado de productos industriales manufacturados. 
e) Decreto supremo 027-2003- SANIPES crea el programa de vigilancia y control 
de la pesca y desembarque en ámbito marítimo. 
f) D.S. 019-2011-PRODUCE aprueba el texto único ordenado del reglamento de 
inspecciones y sanciones pesqueras y acuícolas. 
g) GB 2733-2015 /“Normativa Nacional de Seguridad Alimentaria para Productos 
de la Pesca de Origen Animal Fresco y Congelados 
h) Indicadores sanitarios y de inocuidad para los productos pesqueros y acuícolas 
para mercado nacional y de exportación 
Establecer los requisitos sensoriales, microbiológicos, físico-químicos y 
toxicológicos que deben cumplir los alimentos y piensos de origen pesquero y 
acuícola para la comercialización en el mercado interno y de exportación. 
 
 








Fuente: SUNAT (2016)/ Emprender/ Iniciando mi negocio. 
Elaboración propia 
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Como se muestra en la figura 3.48. Los pasos para la constitución de una 
empresa de personería jurídica son fáciles y sencillos, lo que se debe de hacer es tener 
voluntad de formalizarse, Elaborar la Minuta de Constitución, la Escritura Pública y 
acudir a Inscribir la razón social en los Registros Públicos. Luego  tramitar el registro 
único del contribuyente (RUC) en la Sunat (Incluye selección de régimen tributario 
y solicitud de emisión de tickets, boletas y/o facturas). Si fuese el caso solicitar 
permiso, autorización o registro especial ante el ministerio respectivo en caso lo 
requiera su actividad económica. Después Tramitar la licencia municipal de 
funcionamiento ante el municipio donde estará ubicado tu negocio y finalmente 




3.7.4. Política de distribución de utilidades 
 
Del Valle S.A.C es una empresa del régimen privado, la cual no tiene más de 
20 trabajadores para aplicar lo que señala la Constitución Política del Perú sobre el 
reparto de utilidades a los trabajadores. 
Sin embargo lo que si se realiza es reparto de dividendos, los cuales son las 
utilidades que las personas jurídicas distribuyen entre sus socios. Este pago se realiza 
después de la declaración anual del ejercicio anterior con la emisión de los respectivos 
cheques de gerencia. 
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Respecto a la viabilidad comercial se ha demostrado en la medida que se encontró 
que el estado de California es un mercado abierto a los productos marinos, debido a la 
creciente demanda que posee por el consumo de pescados y mariscos ricos en proteínas y 
libres de grasas transgénicas Además insertarse a este mercado es de fácil acceso debido a 
las relaciones comerciales entre Perú y Estados Unidos, el cual nos otorga preferencias 
arancelarias para el libre comercio del mahi mahi. Es así, que la partida arancelaria en que 
se encuentran los filetes de mahi mahi se acoge al régimen de devolución de aranceles, 
drawback, por lo cual es Estado restituye al exportador el 4% del valor FOB, lo que significa 
un incentivo a los exportadores. 
Según Armas Mosqueira (2004), el aumento de las importaciones de filetes de perico 
congelado coincide con el crecimiento del volumen de importación de pescado en general y 
muestra una tendencia creciente de necesidad de los consumidores estadounidenses por los 
alimentos a base de pescado. Asimismo, el consumo de pescado se da mayormente en los 
estados de Florida y California, lo cual representa una oportunidad de negocio para insertar 
el perico en Estados Unidos especialmente en nichos de mercado. 
Por otro lado, Baca, González, Urrunaga y Méndez (2007), señalan que Estados 
Unidos es el segundo importador mundial de productos marinos y desde el punto de vista 
demográfico y comercial, el estado de California presenta características (ingreso per cápita, 
composición poblacional, hábitos de consumo y tráfico comercial) que lo convierten en un 
mercado atractivo y de fácil acceso para la introducción de nuevos productos. 
Podríamos afirmar que: los resultados reportados por Armas Mosqueira (2004) y 
ratificados por Baca, González, Urrunaga y Méndez (2007), ponen en evidencia una 
tendencia creciente en las importaciones de pescados, la cual continua, tal como se muestra 
en la presente tesis. 
Como ya se mencionó Perú, Ecuador y Taiwán son los proveedores principales de 
mahi mahi en Estados Unidos. Sin embargo, la presentación del producto de procedencia 
ecuatoriana son lomos de perico congelado, siendo Taiwán el principal competidor de  mahi 
mahi con el Perú, compartiendo la misma presentación, filetes de mahi mahi 
218  
congelado, pero el producto de nuestro proyecto son los filetes de mahi mahi con tratamiento 
de gas, insumo que es aceptado por la FDA y ayuda a la preservación del producto para no 
perder propiedades nutritivas al momento de realizar el envasado al vacío. En este sentido, 
hace que nuestro producto cumple con las expectativas del consumidor americano, el cual 
prefiere productos saludables y nutritivos. 
De acuerdo con Armas Mosqueira (2004), señala que los principales países 
exportadores de filetes de perico congelado a Estados Unidos son Taiwán, Ecuador, Costa 
Rica y Perú. Sólo estos 4 países abarcan más del 80% del volumen total de filetes de perico 
congelado importado a Estados Unidos. Siendo en los últimos años el Perú, el país que más 
ha aprovechado el crecimiento del volumen de importación de filetes de perico congelado 
aumentando su participación en el mercado estadounidense. 
Respecto a la factibilidad técnica se pudo determinar que es factible llevar a 
cabo el proceso productivo haciendo uso del encargo de la producción a un tercero, 
lo cual ayuda cuando no se cuenta con una planta propia. La planta a procesar el 
producto es Ultrafrio S.A.C, la cual fue elegida por su cercanía al puerto del Callao, 
la proximidad de la materia prima, cómodas tarifas de proceso y almacenamiento, 
cuenta con tecnología apropiada y la capacidad instalada es de 35,970 kilos de 
materia prima semanales. Además se alquilara una oficina administrativa en Lima 
para el desarrollo de las actividades del negocio. 
De acuerdo con Valenzuela Tipián y Terán Guzmán (2013), señalan que una 
zona de facil acceso al puerto de embarque, con disponibilidad de mano de obra y 
buenas condiciones climatologicas es la Provincia Constitucional del Callao, Lima. 
Además dicho puerto maneja el 9% del comercio mundial de contenedores, teniendo 
salidas semanales a todos los puertos del mundo. 
Guaylupo Lizano (2016), señala que la produccion de mahi mahi es factible 
a traves de la contratacion del servicio de maquila, y el envasado al vacio del producto 
es la adecuada presentación para el consumidor estadounidense que busca productos 
que le hagan la vida facil y de facil preparación. 
Respecto a la comercializacion del producto se realizaran seis exportaciones 
definitivas al año, las cuales irn directamente al importador sin necesidad de hacer 
uso de los servicios de un comisionista o broker. El termino de venta es CFR y la 
promocion del mismo se hará mediante la asistencia de la feria internacional 
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Seafood Export North america realizada en Boston, ademas de asistencia a una rueda de 
negocios, la creacion de una pagina web y suscripcion a mercado libre. 
Por otro lado, Armas Mosqueira (2004), señala que el mahi mahi no es muy conocido 
en Estados Unidos sin embargo tiene una tasa de gusto de 34% en la lo cual crea la necesidad 
de promocionar el producto en sitios web y revistas especializadas. 
Respecto a la gestión exportadora se hará uso de un operador logístico integral que a 
la vez realiza los servicios de agente de aduanas, el cual se encargará de coordinar el 
manipuleo de la carga desde la planta de procesamiento hasta el puerto de embarque y 
además realizará el despacho aduanero. 
De acuerdo con Guaylupo Lizano (2016), en el ámbito de los negocios 
internacionales existen operadores logisticos que brindan servicios desde la carga del 
producto en la planta de produccion hasta la estiba del contenedor a la nave, actividades que 
pueden ser realizadas por personal propio de la empresa si se cuenta con conocimientos. Sin 
embargo, el despacho aduanero de forma obligatoria lo debe realizar un agente de aduanas. 
Los requisitos basicos para realizar una exportacion a Estados Unidos es que la planta 
productiva se encuentre registrada ante FDA y cuente con HACCP, además de realizar los 
examenes microbiologicos de histamina y obtener el certificado de inocuidad emitido por un 
ente competente registrado en el INACAL. 
En la evaluación económica y financiera, el proyecto demostró ser rentable 
económica y financieramente, la inversión requerida asciende a S/ 98,575.90 y los 
indicadores económicos fueron: VANE 10´637,271.35 soles y una TIRE de 1671.87% y 
financieramente un VANF de 12´302,420.15 soles y una TIRF de 3591.52 %. 
En comparación con la investigación de Guaylupo Lizano (2016), su VANE fue de 
1´788,019.44 de soles y una TIRE de 231%, su VANF 2´069,494.50 y una TIRF de 260 %. 
Como se observa los resultados tienen una diferencia marcada debido a que dicho proyecto 
no se acoge al regimen de devolucion de aranceles, drawback, además en el proceso 
productivo no se ha tomado en cuenta que la materia prima en proceso tiene un porcentaje 
de residuo, el cual se puede vender al mercado nacional para la elaboración de la harina de 
pescado generando un ingreso adicional. Por otro lado, el número de exportaciones anuales 
son cuatro, el de la presente investigacion son seis. Por último, el tipo de cambio de ambos 
proyectos tienen una diferencia de 0.018. 
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Según Armas Mosqueira (2004), su VANF fue de 1.3 millones de dólares, 
con una TIRF de 86% y su recuperación de capital le toma 1 año y 11 meses desde 
el inicio del proyecto, y con una recuperación de la inversión de 2 años y nueve 
meses, teniendo en cuenta que se ha incurrido en los gastos de construcción de una 
planta. Como se observa la diferencia es marcada debido al precio de venta de los 
flectches de perico congelado ascienden a US$ 4.51 y el de presente investigación es 
US$ 8.93, de igual forma el proyecto de Armas Mosqueira (2004) no se acoge al 
régimen de devolución de aranceles, drawback. Además el proyecto indica que el 






1. Mediante el plan de negocios de exportación propuesto se ha demostrado la 
viabilidad de exportar filetes de mahi mahi congelado con tratamiento de CO2 al 
estado de California, con base a la tendencia creciente del consumo de pescados y 
mariscos. 
 
2. El plan de negocio de exportación está dirigido al mercado de California, Estados 
Unidos, debido a que es el estado que registra mayor demanda de los productos de 
la partida arancelaria 0304890000. La demanda aparente del mercado de  California 
asciende a 11´963,500 kilogramos de mahi mahi para el año 2016, lo cual significa 
683 contenedores reefer de 40 pies. Además, es un estado que cuenta con el puerto 
comercial Los Ángeles, principal acceso del sistema comercial mundial a los 
Estados Unidos. 
 
3. El Plan de Producción elaborado, pone en evidencia la factibilidad técnica de 
producir mahi-mahi congelado acorde a los estándares de calidad exigidos por el 
mercado y por parte de Del Valle S.A.C., para lo cual se requiere contratar los 
servicios de la planta procesadora de recursos hidrobiológicos Ultrafrío S.A.C. 
 
4. El Plan Logístico reporta un precio de venta de US$ 8.93/ kg, CFR, Los Ángeles, 
California, Estados Unidos, mediante transferencias interbancarias por intermedio 
del Scotiabank Perú S.A.A. de acuerdo con la proforma invoice. La presentación del 
producto es filetes de mahi mahi congelado IVP; IQF, con tratamiento de CO, 
embalado en cajas de 50 lb. Se realizarán exportaciones directas desde el puerto del 
Callao hacia el puerto de Los Ángeles, California, siendo CONFREMAR USA LLC 
el consignatario de la mercadería. 
 
5. El emprendimiento requiere un capital de trabajo de S/ 98,575.90, de los cuales S/ 
45,142.31 son aporte propio y S/ 53,433.59 son financiados por el Scotiabank 
S.A.C. a una tasa efectiva mensual de 2.84% y un plazo de 3 meses. El proyecto de 
exportar filetes de mahi mahi tiene viabilidad económica con un VANE de 
S/.10´637,231.35 y una TIRE de 1671.87%, con una tasa de descuento de 10.72%. 
Asimismo, tiene viabilidad financiera con un VANF de S/.12´302,420.15 y una 
TIRF de 3591.52%, a una tasa de descuento de 5.99%. 
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6. El análisis del riesgo inherente al proyecto mediante la metodología del Beneficio 
Neto Riesgoso (BNR) dio como resultado que el proyecto posee una rentabilidad 
anual que supera la tasa mínima aceptable, aun considerando el riesgo. El análisis 
de sensibilidad del precio del producto reportó que el proyecto deja de ser rentable 





1. Ampliar la estrategia de marketing Mix planteada y actualizarla constantemente en 
base a las necesidades de los consumidores, ya que sería una buena forma de 
mantener la participación de mercado creando fidelidad de consumo de productos 
marinos. 
 
2. Se recomienda realizar estudios de mercado constantes, para ampliar la variedad de 
presentaciones a base de mahi mahi para el futuro, como son: porciones, lomos, 
Nuggets; de esta manera se puede ampliar el mercado y llegar a más consumidores. 
 
 
3. Las políticas de la empresa deben asegurar un producto de calidad mediante 
procedimientos eficientes en sus operaciones, que logren incrementar la 
rentabilidad a largo plazo, considerando mecanismos de prevención para evitar el 
agotamiento de los recursos pesqueros y disminuir efecto negativo en las 
operaciones sobre el medio ambiente. 
 
4. Continuar con la coordinación logística que facilite la continuidad de la oferta 
exportable, asimismo conocer a fondo los términos de venta según los 
INCOTERMS, de tal forma se logre adquirir mayor capacidad operativa para 
realizar envíos sin correr el riesgo de asumir responsabilidades que incrementen los 
gastos. 
 
5. Al igual que en todo negocio, las competencias humanas son el factor determinante 
de la calidad del producto y es por ello que las capacitaciones a todo el personal se 
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